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Dijitallesmenin
hiz kazandig:
bu donemde
tiiketici
davraniglari da
koklii bicimde
degisti. Artik
tuketiciler, uzun
arastirmalar
yapmak yerine
ihtiyaclarina
en hizli ve en
dogru yaniti
veren markaya
yoneliyor.

AM—

Google’'in “micro moments” (mikro anlar)
olarak adlandirdigi bu yeni dénem, pazar-
lama dunyasinda dikkatle ele alinmasi ge-
reken bir dénlisimu temsil ediyor.

Mikro anlar, tlketicinin bir ihtiya¢c ya da
merak duygusuyla cihazina yéneldigi, be-
lirgin bir amacla hareket ettigi kisa ve kritik
zaman dilimleridir. Tuketici bu anlarda bir
markay! aramaz; ¢6zim arar. Dolayisiyla
markalar i¢cin mesele, her an goérinur ol-
mak degil, dogru zamanda ve dogru yerde
bulunabilir olmaktir.

Mikro An Nedir?

Mikro an; “Bir sey 6grenmek istiyorum”,
“Bir sey satin almak istiyorum”, “Bir yere
gitmek istiyorum” gibi net bir niyetle bas-
layan, anlik ama etkili karar anidir. Bu an-
lar gogunlukla plansizdir. Kullanici, o anda
karsilastigi bilgi ya da teklife gore karar ve-
rir. Bu da markalara, tiketici zihninde yer
etme sansi sunar. Ancak bu firsat, yalnizca
dogru zamanlama ve stratejik icerikle de-
gerlendirildiginde ise yarar.

Tiiketici Davranisindaki Degisim
Gilnimizde tlketici sadakati zayiflamis,
karar suregleri kisalmigtir. Kullanici artik
daha sabirsiz, daha talepkar ve ¢ok daha
bilin¢li. Bu nedenle mikro anlar, marka bi-
linirliginin 6tesinde déniisim yaratma gu-
cline sahiptir.

Bir mikro an, tiketiciyle kurulan iligkinin
baslangici olabilir. Eger marka, bu anda
kullaniciya ihtiyag duydugu ¢6zimi su-
nabiliyorsa, yalnizca tercih edilen degil;
glven duyulan bir konuma da ytkselebilir.

Mikro Anlar Nasil Degerlendirilir?

1. Niyet temelli anahtar kelimelere odak-
lanin. Genel ve kalabalik arama terimlerin-
den ziyade, kullanici niyetine odaklanan
spesifik anahtar kelimelerle reklam he-
deflemesi yapilmalidir. Ornegin, “gluten-
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siz yas pasta Ankara” gibi aramalar, daha
yliksek dénusim saglar.

2. Mobil deneyimi  6nceliklendirin.
Mikro anlarin blylk ¢ogunlugu mobil ci-
hazlarda gerceklesir. Web sitenizin hizl
ylUklenmesi, sade tasarima sahip olmasi
ve yonlendirici yapisiyla kullaniclya ¢ézim
sunmasi gerekir.

3. Lokasyon bazli hedefleme yapin.
Kullanicilar anlik kararlarinda bulunduklar
konuma gére hareket eder. “Yakinimda-
ki kiz 6grenci yurdu” gibi aramalarda éne
¢tkmak, genel ifadelerden cok daha etki-
lidir.

4. Net ve ikna edici mesajlar verin.
Mikro anlarda uzun anlatimlar degil, dog-
rudan mesajlar etkilidir. “Hemen siparis
ver”, “Ayni giin teslimat”, “ilk randevu Uc-
retsiz” gibi net ifadeler kararsiz kullaniciyi
harekete gegirir.

5. Yeniden hedefleme stratejisini kullanin.
Mikro anlar bazen tek seferlik dontsim
yaratmaz. Ancak yeniden hedefleme rek-
lamlari ile kullaniciya bir kez daha ulasarak
karari tetiklemek mimkuindur.

Mikro anlar, pazarlamanin goérindrlikten
stratejiye evrildigi bir alani temsil ediyor.
Artik mesele yalnizca reklam vermek degil;
kullanicinin karar aninda yaninda olmaktir.

Bu yeni dénemde basarili olmak isteyen
markalarin, tiketicinin karsisina rastgele
degil, planli ve ihtiyag odakl bir sekilde
cikmasi gerekiyor. Mikro anlara yatirm ya-
pan markalar, sadece satiglarini degil; iti-
barlarini ve musteri baghliklarini da kalici
bicimde artirabilir.

Markanizin hedef kitlesine ulasmasinda ar-
tik hiz, icerik ve zamanlama bir bdtin ola-
rak degerlendirilmeli. GUnkU pazarlamanin
yeni glicu, ani yakalayabilmektir. Bu gucu
stratejiyle birlestiren markalar ise rekabet-
te her zaman bir adim 6nde olarak, bu farki
surdUrdlebilir basariya donlsturecektir.
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