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Yeni Nesil Tiiketiciler Icin Pazarlama

Giris: Pazarlamanin Degisen Yuzu ve Yeni Tuketici

Yeni Nesil Tiiketiciler I¢in Pazarlama adl bu kilavuz, giiniimiiziin dinamik pazarlama
dunyasinda basariya ulasmak icin gerekli stratejik icgoruleri sunmay1 amaclamaktadir.
Pazarlama evreni, teknolojik devrimlerin ve o0zellikle Z ve Alfa kusaklarinin tuketici olarak
sahneye ¢ikmasinin etkisiyle koklu bir donusumden ge¢mektedir. Artik markalarin tek yonlu
mesajlarini ilettigi bir donemde degiliz; tiiketicinin aktif katildigi, diyalog kurdugu ve
markalardan samimiyet bekledigi bir cagdayiz.

Pazarlama anlayisi, basit bir urun satisindan (Pazarlama 1.0) baslayarak, zamanla musteri
odakl1 (Pazarlama 2.0) ve deger odakli (Pazarlama 3.0) yaklasimlara evrilmistir. Bugiin ise
dijital dunyanin merkezinde yer alan insani anlamaya odaklanan Pazarlama 4.0 ve
teknolojiyi insanligin faydasina sunmay1 hedefleyen Pazarlama 5.0 ilkeleriyle hareket
ediyoruz. Bu evrimin merkezinde, “dijital yerliler” olarak adlandirilan yeni bir tiiketici profili
yer aliyor.

Bu makaleyi Spotify’da sesli olarak dinlemek i¢in podcast’ine bu linkten ulasabilirsiniz.

Tablo-1: Endiistrideki Degisimlerin Pazarlamada Meydana Getirdigi Donuisumler:

Endiistriyel ve Toplumsal
Degisimler
Endiistri 1.0 (Industry 1.0): Su ve Pazarlama 1.0: Uriin Odakli dénem. Talebin

buhar giiciiyle galisan, mekanik iiretim |yuksek oldugu, tiretilenin satildig1 ve pazarlama
sistemlerini tanitan ilk sanayi devrimi. |[¢cabasinin minimum oldugu dénem.

Paralel Pazarlama Donemi ve Temel Odagi

Endiistri 2.0: Elektrik ile seri tiretim ve||Pazarlama 2.0: Tiketici Odakli donem. Arz
montaj hatlarini mimkun kilan ikinci talebi asmaya baslayinca firmalar musteri

devrim. ihtiyaclarina odaklanmak zorunda kaldi.
Endiistri 3.0: Elektronik, bilgi Pazarlama 3.0: Deger Odakli donem. Pazarlama
teknolojileri ve otomasyon ile sadece zihinlere degil, kalplere ve degerlere
karakterize edilen u¢uncu devrim. hitap etmeye baslad.

Endustri 4.0: IoT, yapay zeka ve bulut ||Pazarlama 4.0: Dijital Tiiketici Odakl1 donem.
bilisimi iceren akilli uretim sistemleri Dijital dunyaya uyum, deneyim ve etkilesim
donemi. merkezli pazarlama.

Toplum 5.0: Teknolojiyi sosyal
problemleri ¢cozmek ve insan refahini
artirmak icin kullanan “super akilli
toplum”.

Pazarlama 5.0: Insanlik icin Teknoloji.
Kisisellestirilmis, ¢cok kanalli ve deneyim odakl1
¢cozumler.

Bu tarihsel evrim, stratejilerin surekli olarak yeni teknolojilere ve toplumsal yapilara gore
uyum sagladigini gosterir.
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Bu makaleyi Youtube’da goruntiilu olarak izlemek icin videosuna bu linkten ulasabilirsiniz.

Internetin ve akilli telefonlarin olmadig1 bir diinyay: hic tanimamis olan Z ve Alfa kusaklar,
markalardan sadece bir urun veya hizmet beklemiyor. Onlar i¢in deneyim, samimiyet,
seffaflik ve markanin sergiledigi sosyal sorumluluk durusu, satin alma kararini dogrudan
etkileyen temel unsurlardir.

Bu kilavuz, dijital yerlilerin diinyasini anlamak, onlarla bag kuracak stratejik gerceveler
olusturmak ve bu stratejileri hayata gecirecek etkili taktikleri uygulamak icin size bir yol
haritas1 sunacaktir.

1.1 Yeni Nesil Tuketiciyi Anlamak: Z ve Alfa
Kusaklar

Modern pazarlama stratejilerinin basarisi, hedef kitlenin derinlemesine anlasilmasina
baghdir. Ozellikle Z ve Alfa kusaklarinin degerlerini, motivasyonlarini ve davranislarini
cozmeden atilacak her adim, kaynaklarin bosa harcanmasi riskini tasir. Bu bolum, tum
stratejinizin temelini olusturacak olan yeni nesil tuketici profilini analitik bir bakis acisiyla
ele almaktadair.

Tablo-2: Kusaklara kusbakisi.

Dogum

Pazarlamacilar Icin Temel Ozellikler
Yillan

Kusak

Dijital gocmenlerdir; yerlesik kanallara guvenirler,
uyum saglayabilirler. Pazarlama net ve glvenilir
olmalhdir; karmasik dijital yolculuklardan
kacimilmalidir.

Baby Boomers 1946-1964

Dijitale yetiskinlikte uyum saglamis kopri kusaktir.
X Kusagi 1965-1979 Dogrudan iletisimi sever, abartidan etkilenmez, pratik
degere duyarhdir.

Y Kusagi 1980-1994 Internet ve mobil teknolojiyle biiylimiistiir. Deneyim
(Millennials) odakli, girisimci ve deger odakli markalara aciktir.

Gergcek dijital yerlilerdir; 8 saniyelik dikkat suresi
Z Kusagu 1995-2012 vardir. Otantiklik ister, deneyimi onemser,
markalardan ¢ok influencer’lara guvenir.

Dokunmatik ve ileri teknolojilerle dogmus dijital
Alfa Kusagi 2012+ yerlilerdir; Z kusag: ozelliklerinin gelismis halini
tasirlar.

Dijital Yerliler: Z ve Alfa kusaklarini ifade eder.

Dijital Gocmenler: Baby Boomer ve X kusaklaridir.

nurettinalabay.com.tr
2


https://youtu.be/hGZZ5lv3htk
https://nurettinalabay.com.tr
https://nurettinalabay.com.tr/yeni-nesil-tuketiciler-icin-pazarlama/
https://nurettinalabay.com.tr/

NIV Dr. Nurettin ALABAY
Yeni Nesil Tiiketiciler icin Pazarlama

1.1.1 Dijital Yerliler Kimdir?

 Z Kusagi (1995-2012 dogumlular): Iinternet, mobil teknolojiler ve sosyal medyanin
olmadigi bir dinyay: hi¢ tanimamis ilk nesildir. Onlar icin dijital diinya, sonradan
ogrenilen bir ara¢ degil, dogustan gelen bir yasam bicimidir.

 Alfa Kusagi (2012 sonrasi1 dogumlular): Teknolojinin tam kalbine dogmus, dogar
dogmaz dokunmatik ekranlarla tanismis ve Z kusaginin dijital akiciligini bir adim oteye
tasiyan nesildir.

Bu iki kusagin ortak paydasi, “dijital yerli” olmalaridir. Bu durum, onlarin bilgiye ulasma,
iletisim kurma, markalar1 degerlendirme ve tiikketim aliskanliklarini geleneksel nesillerden
kokten farklilastirir. Onlar igin dijital kanallar bir se¢cenek degil, ana iletisim ve etkilesim
merkezidir.

1.1.2 Degerler Sistemi ve Temel Motivasyonlar

Z ve Alfa kusaklarinin marka tercihlerini yonlendiren temel degerler, pazarlama iletisiminizi
nasil sekillendirmeniz gerektigini belirler:

« Ozgiinliik ve Seffaflik: Geleneksel, parlak reklam mesajlarina karsi derin bir
siiphecilik beslerler. Sahte ve samimiyetsiz icerikleri aninda filtreleme yetenegine
sahiptirler. Markalardan kusurlarin1 dahi kabul edebilen, durust ve filtresiz bir iletisim
beklerler.

» Sosyal ve Cevresel Sorumluluk: Surdurulebilirlik, cesitlilik, etik uygulamalar ve
toplumsal fayda gibi konular, onlar igin bir halkla iliskiler faaliyeti degil, bir markanin
varolus sebebidir. Bu degerleri benimseyen markalar: aktif olarak destekler ve satin
alma kararlarinda bu durusu birincil kriter olarak gorurler.

» Deneyim Odakl1 Tiiketim: Maddi varliklara sahip olmaktan ¢ok, anlamli1 deneyimler
biriktirmeye (seyahat, konserler, 6zel etkinlikler) daha fazla deger verirler. Bir triin,
onlara unutulmaz bir an1 veya paylasilacak bir hikaye sundugu 6lgtide degerli hale
gelir.

» Kisisellestirme Beklentisi: Genel ve kitlesel mesajlar yerine, kendi ilgi alanlarina,
gecmis davranislarina ve ihtiyaclarina gore uyarlanmis ozel teklifler, icerikler ve
deneyimler sunulmasini beklerler. Kendilerine 0zel hissettiren markalara daha guclu
bir bag kurarlar.

1.1.3 Satin Alma Davranislarim1 Sekillendiren Faktorler

Bu kusagin satin alma karar siireclerini anlamak, pazarlama biitgenizi dogru kanallara
yonlendirmenizi saglar:

» Sosyal Kanitin Giicii: Markalarin kendi reklamlarindan ¢ok, kendileri gibi diger
kullanicilarin paylastig iceriklere (UGC - Kullanici Tarafindan Olusturulan Igerik),
I | | welerine (eWOM) giivenirler. Bu qiiven; Kad
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belirleyici oldugu verilerle sabittir: eWOM’un hem 18-24 yas grubunda (%95,8)
hem de 25-27 yas grubunda (%100) neredeyse mutlak bir etkiye sahip oldugu
gorulmektedir. Bu, ozellikle kusagin yasca bilyiik segmenti i¢in akran tavsiyesinin
evrensel bir karar faktori oldugunu kanitlamaktadir.

» Influencer Etkisi: Geleneksel uinlillerden ziyade, belirli bir nis alanda uzmanlasmis,
daha samimi ve guivenilir bir bag kuran mikro ve nano-influencer’larin tavsiyelerine
bilyiik 6nem verirler. Ozellikle 18-24 yas grubunun %90’1indan fazlasi influencer
tavsiyelerini degerli bulmaktadir.

» Kisa Dikkat Siiresi ve Sonuclari: Ortalama 8 saniyelik dikkat siiresi, pazarlama
mesajlarinin aninda etki yaratmasini zorunlu kilar. “Reklam korligu” (banner guard)
olarak bilinen, banner reklamlar proaktif olarak gormezden gelme davranisi
gelistirmislerdir. Bu durum, pazarlama iceriklerinin hizli, gorsel agirlikli ve mobil
oncelikli olmasi1 gerektigini dikte eder.

* Cok Kanall1 (Omnichannel) Miisteri Yolculugu: Bir markayla web sitesi, sosyal
medya, mobil uygulama ve fiziksel magaza gibi birden fazla temas noktasinda tutarli ve
kesintisiz bir deneyim yasamak isterler. Kanallar arasi gecisin puruzsuz olmasi, marka
sadakati i¢in kritiktir.

Bu tuketici iggorileri, rastgele taktikler yerine bilingli ve yapilandirilmis bir plan olusturmak
icin gereken stratejik cercevelerin temelini olusturur.

1.2 Stratejik Dijital Pazarlamanin Temel Taslar

Basaril dijital pazarlama, populer platformlarda rastgele icerikler paylasmaktan ¢cok daha
fazlasidir. Tipki bir bina insa ederken mimari bir plana ihtiya¢ duyulmasi gibi, dijital
pazarlamada da bilingli, ol¢ulebilir ve hedefe yonelik bir stratejik cerceveye ihtiyac vardir.
Bu bolim, bu temel gerceveleri sunmaktadir.

1.2.1 Pazarlamanin Degismeyen Ruhu: Musteriye Deger Yaratmak

Platformlar, algoritmalar ve trendler siirekli degisse de pazarlamanin 6zii sabittir. Unlii
pazarlama gurusu Philip Kotler’in de belirttigi gibi, pazarlama en temelde “musteriler icin
deger yaratma, iletme ve sunma faaliyetidir.” Kullandigimiz Instagram, TikTok veya e-
posta gibi araclar, stratejinin sadece dijital “kabugunu” olusturur. Stratejinin “ruhu” ise her
zaman musteriyi merkeze koymak ve onlara gercek bir deger sunmaktir. Bu ilkeye sadik
kalan stratejiler, gecici trendlerin aksine uzun vadede daima kazanir.

1.2.2  Stratejik Bir Yol Haritasi: F.L.I.R.T. Metodolojisi

F.L.LLR.T. metodolojisi, dijital pazarlama ¢abalarin rastgele eylemlerden bilincli ve
yapilandirilmis bir plana donusturen 5 adiml bir yol haritasi sunar:

» F: Focus (Odaklanma): Stratejinin baslangi¢ noktasidir. Hedeflerinizi (marka
bilinirligi, trafik, satis), ulasmak istediginiz nis pazar: ve ideal miisteri personalarinizi
net bir sekilde tanimlamay icerir.
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» L: Listen (Dinleme): Konusmadan once anlamay1 hedefler. Musterilerinizin hangi
platformlarda zaman gecirdigini, rakiplerinizin neler yaptigini ve sektoriniizdeki
guncel trendleri aktif olarak dinlemeyi gerektirir.

 I: Integrate (Entegrasyon): Tum dijital varliklariniz arasinda uyumlu bir marka
kimligi yaratmay1 amaclar. Sosyal medya profillerinizden web sitenize kadar her yerde
tutarl bir ses tonu, logo ve mesajlasma saglar.

* R: Reach Out (Erisim): Iceriklerinizi olusturduktan ve platformlarinizi entegre
ettikten sonra, hedef kitlenize proaktif olarak ulasma adimdir. Icerik dagitimi, reklam
kampanyalar ve influencer is birlikleri bu asamada devreye girer.

o T: Track (Takip): Stratejinin son ve en kritik adimidir. Tim ¢abalarin sonuglarini
olgmek, neyin ise yaradigini anlamak ve yatiriminizin karsiligini (ROI) kanitlamak icin
metrikleri izlemeyi igerir.

1.2.3 Musteri Olusturma Mekanizmasi: Talep ve Potansiyel Musteri
Yaratma

Dijital pazarlamada musteri olusturma, birbiriyle iliskili ancak farkl1 amaclara hizmet eden
iki temel sureci kapsar:

1. Talep Meydana Getirme (Demand Generation): Miisteri yolculugunun
baslangicina odaklanir. Temel amaci, dogrudan satis yapmak yerine marka bilinirligini
artirmak, hedef kitleyi sundugunuz ¢oziimler hakkinda egitmek ve given
olusturmaktir. Blog yazilari, e-kitaplar ve web seminerleri gibi egitici icerikler bu
surecin temel araglardir.

2. Potansiyel Miusteri Olusturma (Lead Generation): Talep yaratma stirecinde olusan
ilgiyi somut satis firsatlarina donustirmeyi hedefler. Bu asamada, ilgi gosteren
kisilerden iletisim bilgilerini (6rnegin, bir e-kitap karsiliginda) toplayarak onlar: satis
hunisine yonlendirirsiniz.

Bu iki stureg, birbirini miikemmel sekilde tamamlar. Talep meydana getirme, potansiyel
musterilerin ilgisini cekerken; potansiyel musteri olusturma, bu ilgiyi ol¢ulebilir is

sonuclarina donusturur.

Stratejik cercevenin anlagilmasinin ardindan, simdi bu stratejileri hayata gecirecek ve yeni
neslin dikkatini cekecek somut taktik ve kanallar: inceleyebiliriz.

1.3 Yeni Nesle Yonelik Etkili Taktikler ve Kanallar

Bu bolum, onceki bolimde ele alinan stratejik ilkelerin, Z ve Alfa kusaklarinin dijital
dunyasinda onlarla rezonans kuracak, dikkatlerini ¢cekecek ve etkilesim yaratacak somut
pazarlama taktiklerine nasil donustiirilecegini gostermektedir.

1.3.1 licerik Pazarlamasi: Satis Degil, Giiven Insa Etmek

icerik pazarlamasinin ana hedefi, hedef kitlenize hemen bir sey satmaya calismak yerine,
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onlara islerinde veya hayatlarinda yardimci olacak faydali ve degerli bilgiler sunarak giivene
dayali bir iliski kurmaktir. Bu guven, uzun vadede sadakate ve satisa donusur.

» Hikaye Anlattminin Giicii: Yeni nesil tiiketiciler, irtin 6zelliklerini siralayan
metinlerden ¢ok, markanin degerlerini ve misyonunu anlatan samimi hikayelerle
duygusal bag kurar. Basarili bir mesaj, markanizi, misteriyi icinde bulundugu
“sefaletten” (karsilastigi sorunlar, aci1 noktalari) hayalini kurdugu “harikaya” (ulasmak
istedigi ideal sonugclar) ulastiran bir kopri olarak konumlandirmalidir.

1.3.2 Sosyal Medya: Kesif, Guven ve Etkilesim Merkezi

Z kusag icin sosyal medya, sadece bir eglence araci degil, ayni zamanda yeni triinler
hakkinda bilgi edinmek ve arastirma yapmak icin kullandiklar bir “arama motorudur”.
Sosyal Arama Trendi olarak adlandirilan bu davranis, markalarin arama stratejilerini
sosyal platformlar: da icerecek sekilde genisletmesini zorunlu kilmaktadir.

» TikTok ve Instagram: Bu platformlar, Z kusagina ulasmanin merkezinde yer alir.
Mesajinizi ilk birkag saniyede ileten, mobil igin optimize edilmis, kisa, dikey ve gorsel
odakl video icerikleri (Reels) en etkili formattir.

e YouTube: Ozellikle “nasil yapilir” gibi egitici iceriklerle, markanizin sektorde bir
otorite olarak konumlanmasini ve hedef kitlenizin giivenini kazanmasini saglar.
Videolar, Google arama sonuclarinda da ust siralarda yer alma potansiyeli tasir.

1.3.3 Etkilesimli Deneyimler: Oyunlastirma ve Katilim

Oyunlastirma, pazarlama faaliyetlerine puanlar, rozetler, liderlik tablolar ve yarismalar
gibi oyun mekaniklerini dahil etme sanatidir. Bu tur etkilesimli deneyimler:

e Z ve Alfa kusaklarinin aktif katilimini tesvik eder.
» Markayla gecirilen zamani eglenceli hale getirerek marka bagliligin1 guclendirir.
 Siradan bir pazarlama kampanyasini akilda kalic1 bir deneyime donusturur.

1.3.4 Kisisellestirme: Bireye Ozel Iletisim Sanati

Gunumiiz tiketicileri, herkese gonderilen genel mesajlar: gormezden gelme egilimindedir.
Kendi ilgi alanlarina ve ge¢mis davraniglarina gore uyarlanmis kisisellestirilmis deneyimler
beklerler. Bu beklenti, ozellikle e-posta pazarlamasinda kritik bir rol oynar.

Bu beklenti, Z kusaginin kendi i¢indeki yas segmentlerine gore bile ¢arpici farkliliklar
gostermektedir. Veriler, 18-24 yas grubunun %70’i i¢in kisisellestirilmis e-postalarin
‘olmazsa olmaz’ bir beklenti oldugunu gosterirken, bu oran 25-27 yas grubunda sadece
%29,2’ye dusmektedir. Bu, tek tip bir Z kusa@: stratejisinin neden basarisiz olacaginin en
net kanitidir ve yasa dayali mikro-segmentasyonun bir se¢cenek degil, zorunluluk oldugunu
ortaya koyar.

Elbette, tim bu taktiklerin ne kadar basarili oldugunu anlamanin tek yolu, sonuglar: dogru
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bir sekilde olgmektir. Bu da bizi son bolime getiriyor.

1.4 Basariy1 Ol¢cmek ve Gelecege Hazirlanmak

Dijital pazarlamanin en buyuk avantajlarindan biri, neredeyse her adimin olculebilir
olmasidir. Bu bolim, pazarlama gabalarinizin etkinligini kanitlamak, biitgenizi dogru
yonlendirmek ve siirekli degisen dijital ortama uyum saglamak icin gerekli ara¢ ve bakis
acilarini sunmaktadir.

1.4.1 4.1. Pazarlamanin Karnesi: izlenmesi Gereken Temel
Performans Gostergeleri

Asagidaki tablo, pazarlama faaliyetlerinizin basarisini 6lgmek igin izlemeniz gereken en
kritik metrikleri ve stratejik onemlerini 0zetlemektedir:

Metrik Stratejik Onemi
Yatirim Getirisi ||[Harcadiginiz her bir liranin ne kadar gelir iirettigini gosterir.
(ROD) Stratejinizin ticari bagarisini kanitlayan en temel finansal metriktir.
. e Web sitenizi ziyaret eden veya reklaminizi goren kisilerin ne kadarinin
Donusum .. . . s s
form doldurma, uye olma gibi hedeflenen eylemleri gerceklestirdigini
Oranlan "
olcer.
R Begeni, yorum, paylasim gibi metrikler, igeriginizin hedef kitlenizle ne
Etkilesim y e 9
kadar rezonans kurdugunu ve onlarla ne kadar guclu bir bag
Oranlar < ; .
olusturdugunu gosterir.
Web Sitesi Marka bilinirliginizin ve iceriklerinizin ne kadar ilgi ¢ektiginin bir
Trafigi gostergesidir. Pazarlama hunisinin baslangi¢ noktasini olusturur.

1.4.2 Gunumuz Pazarlamacisinin Karsilastig: Temel Zorluklar

Modern pazarlamacilar, strekli bir degisim ve rekabet ortaminda faaliyet gostermektedir.
Basari, bu zorluklarn anlamak ve proaktif olarak yonetmekten gecer:

Dijital dontisime ve yeni teknolojilere siirekli ayak uydurma zorunlulugu.
Kiresel pazarlara acilan kiigiik isletmelerle birlikte artan yogun rekabet.
Genellikle siirli olan pazarlama butcelerini en verimli sekilde kullanma baskisi.
Pazarlama yatirimlarinin geri donisunu (ROI) somut verilerle kanitlama ihtiyaci.
Strekli degisen tuketici davranislarina ve pazar trendlerine hizla adapte olma
gerekliligi.

Al S

1.4.3 Ufuktaki Yenilikler: Web 3.0, AEO ve Yapay Zeka

Gelecegin pazarlama diinyasini bugiinden anlamak, rekabette bir adim 6nde olmaniz saglar.
Ufuktaki u¢ onemli teknolojik gelisme sunlardir:
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» Web 3.0: Pazarlamanin odagini genel kitlelerden dogrudan bireylere kaydiracak olan
bu yeni internet evresi, kullanicinin anlik davranissal verilerine dayal hiper-
kisisellestirilmis ve surukleyici deneyimleri mumkun kilacaktir.

» AEO (Cevap Motoru Optimizasyonu): Geleneksel Arama Motoru Optimizasyonu
(SEO), yerini AEO’ya birakiyor. Bu yeni yaklasim, icerigi sadece web siteleri igin degil,
ayni zamanda Siri ve Alexa gibi sesli asistanlarin kullanici sorularina dogrudan ve net
yanitlar verebilmesi i¢in optimize etmeyi gerektirir.

« Yapay Zeka (AI): Pazarlamada iki temel rol oynar: Uretken AI (icerik olusturma) ile
e-posta metinleri ve sosyal medya basliklar gibi icerikler iiretilirken; Ongoériilii Al
(davranis tahmini) ile musteri verileri analiz edilerek satin alma gibi davraniglar
tahmin edilir ve hedefleme iyilegtirilir.

Bu analizler, kilavuzumuzun nihai sonu¢ ve onerileri i¢in saglam bir zemin olusturmaktadir.

Sonug¢: Gelecegin Pazarlamasinda Basarinin Anahtan

Bu kilavuzda ele alinan tim i¢goriler, tek bir merkezi gercege isaret etmektedir: Dijital
cagda pazarlama basarisi; teknolojiye hakim olmaktan ¢cok daha fazlasini, yani insani
anlamay gerektirir. Basarinin formult; yeni nesil tuketiciyi derinlemesine anlamak, bu

anlayis iizerine saglam bir stratejik cerceve insa etmek, o0zgin ve kisisellestirilmis taktiklerle

deger yaratmak ve tiim bu siirecin sonuglarini stuirekli olarak olgerek optimize etmekten
gecmektedir.

Modern pazarlamanin nihai hedefi, sadece pazar pay: kazanmak degil, ayni1 zamanda
markaya tutkuyla bagh savunucular yaratmak i¢in tiiketicilerin kalplerinde ve zihinlerinde
kalic1 bir yer edinmektir. Diger bir deyisle, asil amag “goniil pay1” kazanmaktir.

Z kusag1 pazarlamasinda basariya ulasmak igin atilmasi gereken en kritik adimlar asagida
ozetlenmigtir:

« Once Ozgiinliik ve Degerler: Marka durusunuzu ve sosyal konulardaki eylemlerinizi

seffaf bir sekilde iletin. Z kusa@i ne sattiginizdan ¢ok, neyi savundugunuzla ilgilenir.
» Etkilesimi Merkeze Alin: Tek yonli reklamlar yerine, kullanicilar diyalogun bir
parcasi haline getirin. Onlan kendi marka deneyimlerini paylasmaya tesvik edin.

o Mikro-Influencer Giiciinden Yararlanin: Nis kitlelere hitap eden ve giivenilirlikleri
daha yiiksek olan mikro influencer’lar ile is birligi yaparak daha otantik baglar kurun.

« Mobil ve Gorsel Oncelikli Diisiiniin: Tiim iceriklerinizi mobil cihazlar i¢in
tasarlayin. Mesajimizi ilk birkac¢ saniyede ileten kisa, dikey ve gorsel olarak zengin
videolara odaklanin.

o Iletisimi Kisisellestirin: Genel biiltenler yerine, bireysel ilgi alanlarina hitap eden
segmente edilmis ve kisisellestirilmis icerikler olusturarak etkilesimi artirin.

e Butunlesik Bir Deneyim Sunun: Misteri yolculugunu bir biitiin olarak ele alin.
Kesif, dogrulama ve sadakat asamalarini birbirine baglayan, kanallar arasi tutarl
kampanyalar tasarlayin.
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NIV Dr. Nurettin ALABAY
Yeni Nesil Tiiketiciler icin Pazarlama

Sonugc olarak; modern pazarlamada basar: bir sans meselesi degildir; derin empati ve akill
teknolojinin bir sonucudur. Insanlar — degerlerini, iletisim tarzlarini ve diilnyay: gordiikleri
kusaksal mercekleri — anlamaya yonelik gercek bir merak gerektirir. Ayrica teknolojiyi
yalnizca satmak icin degil, gercek deger yaratmak ve sunmak igin kullanma becerisi ister.

Bu kilavuzdaki prensiplere hakim oldugunuzda, dijital pazarlamaya sadece katilan biri
olmaktan cikar, ona stratejik bicimde liderlik eden biri haline gelirsiniz.
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