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Girig

Ticaret degisiyor.

Basit islemler olarak karakterize edilen bir ticaret dunyasindan,
gercekten baglantili, yapay zeka destekli ve her zamankinden daha
insani bir ticaret dunyasina geciyoruz. Bu dunya, platformlar arasinda
satin alma kararlarini yonlendiren motivasyonlara, zihniyetlere ve
duygulara iligkin yeni anlayis duzeyleri saglayan akilli iggoruler Gzerine
inga ediliyor.

Bu icgoriler, - sadece bireylerle degil, tum topluluklarla- ticarette
yaraticiligin nasil uzun vadeli marka baglantilari kurabilecegini ve
sonuglari nasil yonlendirebilecegini yeniden tanimliyor. WARC Media'nin
2023 Kuresel Reklam Trendleri raporunun ayrintilarina gore, pazarlama
etkinliginin en buyuk ikinci itici gucli (marka buyuklaguniin
ardindan) yaraticiliktir ve 12 kat daha fazla yatinm getirisi (ROI)
saglamaktadir.

ster ticareti eglenceye ddnustiirmek, ister interaktif ve kapsayici tiiketici
deneyimleri yaratmak olsun, bu yeni ticaret dalgasi, satin alma
yolculugunun her asamasinda ve tUm temas noktalarinda, tiiketici
kararlarini yonlendiren stratejiler gerektiriyor.

Bu rapor ticaretin evrimini incelemektedir. Her bir bolimde, ticaretin
buglinine ve gelecegine bakacagiz. Bireysel tiuketici ihtiyacglarina
odaklanan markalardan, topluluklarin karar verme gucinin taninmasina
gecisi gorece@iz. Yeni yapay zeka teknolojilerinin ve veri odakli araglarin
kullaniminin, markalari tuketiciler ve icinde yasadiklari farklh dunyalar
hakkinda akilli i¢cgoéruler gelistirmeleri icin  nasil  gUclendirdigini
arastiracagiz.

Surekli gelisen platformlar arasindaki noktalari birlestirerek, yaraticiligin,
ticarette bliyime saglayan 6zel tiketici deneyimleri ve kusursuz tuketici
yolculuklari yaratmak icin nasil kullanildigini inceleyecedgiz.

Markalar ve tuketiciler arasindaki iliski degisiyor. Akilli, yaratici ve topluluk
odakli ticaret cagina hos geldiniz.

Adam Gerhart, Kiresel CEO, Mindshare

Amin Lakhani, CEO, Giney Asya, Mindshare, Daniel Hulme, CEO, Satalia, Debbie Ellison,
Kuresel Dijital Bas Sorumlusu, VML Commerce, Elisabeth Menze, Ortak, Kiresel Performans ve
Dijital Ticaret, Mindshare, Harry Hugo, Kurucu Ortak, The Goat Agency, Jeff Malmad, Kiresel
Ticaret Baskani, Mindshare, Rob Reilly, Yaratici Bag Sorumlusu, WPP, Tom DiSapia, Kiresel
Strateji Bas Sorumlusu, Mindshare
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Ticaret her yerde,
ama topluluk her sey
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Ticaret artik bireysel bir faaliyet
degil. Topluluklar tarafindan
yonetiliyor.

Bunun bilincinde olmayabiliriz ancak, 6yle ya da boyle hepimiz farkl
topluluklarin parcasiyiz - sevdigimiz diziler, tuttugumuz takimlar,
paylastigimiz memeler ya da oy verme seklimiz...

* Toplululuklarin, platformlar arasinda veya icinde yasadigi dinyalari
veya alt kdlttrleri kegfetmek isteyen markalar icin yepyeni firsatlar
var.

* Markalarin, topluluklarin gelismesi icin 6zel alanlar yaratmasi ve bu
topluluklara 6zel deger sunmanin 6zgun yollarini bulmasi gerekecek.

» Sprout Social'in verilerine gore, tuketicilerin %76'si1 kendilerini bagh
hissettikleri markalardan alisveris yapma olasiliklarinin daha yiksek
oldugunu soyluyor.

« Markalar, tuketicilerinin sosyal kimliklerini taniyarak; onlarin toplumsal
degerlerini ve ilgi alanlarini gticlendiren, anlamli ticaret deneyimleri
sunarak, tuketicileriyle 6zgun ve kalici iligkiler kurabilir ve uzun vadeli,
surdurdlebilir blyiime icin daha biyuk firsatlar yaratabilirler.
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Topluluklar satiglari nasil %100'in Gzerinde artirabilir

Topluluklar sosyal kimliklerimizin dnemli bir parcasidir.
Sevdigimiz muzikten satin aldigimiz trdnlere kadar,
kendimize ve bagkalarina iliskin algimizi sekillendirir ve neyi
nasil satin alacagimizi etkilerler.

#ID Culture arastirmamiza gore tuketicilerin neredeyse
yarisi (%46) topluluklarinin kararlarini ve davraniglarini
etkiledigini soyluyor. Ticaretin giderek bir kiltirel ifade
bicimi ve topluluk gostergesi haline gelmesiyle birlikte,
markalar, bu gruplarin etkisini ve kolektif harcama gucunu
ortaya c¢ikarabilir.

Ancak topluluklari cezbedebilecek baglantilar kurmak,
sosyal ticaretin 6tesine geger. Ozgiinlik ve grup degerleri
ile, ilgi alanlarinin derinlemesine anlasiimasini gerektirir.

Bu gereksinim, topluluk ticaretinin kalbinde yer alir.

Markalar, belirli ilgi alanlari, trend hashtag'ler veya yaratici
hikayeler etrafinda kitlelerin ilgisini gekme potansiyelini
gOstermistir. Etkili icerik yaraticisi Emily Mariko
#salmonricebowl TikTok trendini baslattiginda, susi
restorani ltsu kendi yaratici gonderileriyle bu kulturel
andan yararlandi ve deniz yosunu ezmelerinin satiglari
+%108 oraninda artti.

Benzer sekilde, Guneydogu Asya'da WPP, Oreo igin
¢oklu temas noktasi stratejisi olustururken, K-pop
megastarlari BLACKPINK'in gu¢lu etkisinden yararlandi.

WPP, BLACKPINK'in kultirel etkisinden yararlanan bir
marka igbirligi baslatarak, bu hayran toplulugunu
tiketiciye donustirdl ve Oreo igin ¢oklu temas noktasi
stratejisi olusturmak tzere Z kusagi hayran kitlesini
hedefledi.

Kampnaya sonunda, Oreo kurabiyelerinin satislarinda
%29,7 oraninda artig, sinirli sayida Uretilen siyah ve
pembe Oreo'larin yeniden satis degerinde 7 kat artmisi
g06zlendi.

Peki topluluklar nerede bulabiliriz? Her yerde

Bu topluluklar ister gcevrimdisl ister ¢gevrimigi, ister kendi
kendine orgutlenmis isterse influencer liderliginde biraraya
gelmis olsun; markalar bu bireysel zihniyetten kolektif zihniyete
gecisin farkina vammali.

Topluluklarin hem fiziksel hem de dijital diinyadaki
gorunudugu, markalarin her temas noktasinda 6zel
deneyimler sunmasi icin bir firsat yaratiyor.

Bununla birlikte, markalar 6zel topluluk alanlar yaratarak
aidiyet duygusunu ve ticaret firsatlarini tesvik edebilir.

#ID Culture arastirmamiza gore, insanlarin %46'si
topluluklariyla etkilesim kurmak icin spesifik platformlar
kullaniyor.
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Bu degerli bilgiler, markalarin daha yaratici
disunmelerine ve hem kitleler hem de bireyler icin
gercek anlamda karsilik bulan kisisellestirilmis icerikler
gelistirmelerine ilham verebilir. McKinsey'e gore, veri
gucunden yararlanarak e-ticaret deneyimlerini
kisisellestiren moda sirketleri dijital satiglarini %30
ila %50 arasinda arttirmistir.

AXE, yeni premium erkek kokusu lansmani sirasinda
bu tiketici davranisindan faydalandi. Marka, Gen Z
erkeklerine yonelik ¢cok kanalli deneyim yaratmak icin
ilham kaynagi olarak anime ve rap hayranlarinin
kesigiminie odaklandi..

AXE, hem rap¢i hem de anime hayrani olan Lil Baby ile is
birligi yaparak, "Shonen Baby" adli etkilesimli bir dijital
manga yaratmak igin birlikte ¢alisti. Bu manga, 0zel olarak
olusturulmus bir sanal platformda dizenlenen lansman
partisinde online olarak yayinlandi.

Walmart'tan yeni AXE koleksiyonunu satin alanlara partiye
VIP erisim hakki verildi. Hedef kitlenin temel tutku
noktalarini anlayarak ve onlara 6zel bir sanal alani
yaratarak etkilesime giren AXE, bir 6nceki yila gére %8,1
daha fazla satig ve +%34 yeni musteri orani elde etti.

Verileri eyleme donustumek satislart nasil %50 artirabilir?

Gelecekteki topluluk ticareti basarisi, eskisinden daha
fazla baglanti kurmay! saglayan gercek kitle zekasina

dayanacaktir. iste yapay zekanin devreye girecegi yer
burasidir.

%

Topluluklariyla etkilesim
kurmak igcin  spesifik
platformlar kullaniyor.

Markalar, farkli veri kaynaklarindan elde edilen tiketici
bilgilerini birlegtirerek, topluluklarin degerlerini, ilgi
alanlarini ve ihtiyaclarini daha iyi anlayabilir ve bu
sayede akilli degerlendirmeler olusturarak buyume igin

yeni yollar kesfedebilir.
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Elisabeth Menze

"Perakende ve islem verilerine erigimi
demokratiklestirerek, bunlari gercekten yaratici bir
sicrama tahtasi olarak kullanmaya baslayabilir ve
ticareti topluluk ve kulturle harmanlayan daha
baglantili stratejiler olusturabiliriz.

Bu sadece yuksek donusum oranlari ve yuksek
gorunurluk saglamakla kalmayacak, ayni zamanda
daha fazla sadakat yaratmamizi da saglayacaktir,
cunku tuketicilerle cok daha alakall olacagiz."

Partner, Kiresel Performans ve Dijital Ticaret, Mindshare
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ONCEDEN

Bireysel tuketicinin ihtiyac¢ ve degerlerine
odaklanmis olan ticaret

SIMDI
Topluluklarin ihtiyaglan ve degerleri

hakkinda akilli i¢ goruler Ureten, yapay zeka
destekli, verilere dayal ticarete donusuyor.

Yaratici ve kigiye ozel tasarlanmis ticaret
deneyimleri ise bluylumeyi ve marka sadakatini

destekliyor.



Yaratici ticaret
ve u¢ boyutlu tiketicl deneyimi
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Her seyin reklam olabileceqi
ve her yerin satin alma noktasi
olabileceqi bir dinyaya giriyoruz.

« TikTok Shop’tan, artirlimis gerceklik (AR) ticaret deneyimlerini
mumkun kilan QR kodlarina kadar, perakende ve eglence
arasindaki gizgiler bulaniklasiyor.

« Ticaret kanallari gelismeye devam ettikge, markalar once tuketici
deneyimini dusunmeli ve tum temas noktalarinda sorunsuz tuketici
yolculuklari yaratmalidir.

« Markalar, tum donusum hunisi boyunca degerin kilidini agan ticaret

stratejileri igcinde, yeni yaratici dusunce yoluyla topluluklara agilan
kapilar olusturabilir.
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Eglenmiyor musun?

Oyunlastirmadan eglenceye, medyadan AR'ye, ticaret
onumuzdeki yillarda perakendeden ¢ok daha fazlasi
olacak. Hem cevrimici hem de gevrimdigi tuketiciler
alisveris deneyimlerinden daha fazlasini bekleyecek. Bu
durum, markalarin her platformda, kanalda ve topluluk
dinyasinda tiketicilerle nasil etkilesim kuracagini yeniden
tanimliyor.

Teknoloji ilerledikce ve fiziksel ve sanal dinyalar
arasindaki ¢izgi azaldikg¢a, markalarin tuketicilerin
dikkatini gekmek icin yeni yaraticilik bigimleri kullanmasi
ve buylme saglamak igin kesintisiz, baglantil
deneyimler yaratmasi gerekecek.

VML'nin Future Shopper anketine gore, tiketicilerin
%60'1 markalarin ve perakendecilerin hem ¢evrimigi

hem de ¢evrimdigi deneyimi daha eglenceli hale
getirmesini istiyor.

Diger yandan ise, Tuketicilerin %70'inden fazlasi
kisisellestirilmis deneyimler beklliyor*. Bu da yeni
bir yaratici ticaret gaginin basladigini gosteriyor.

*Barrow - “Beyond” Retail 2024

Deneyim mi sunuyorsunuz?

Coca-Cola, son Food Marks kampanyasinda tuketicilerin
deneyimsel anlara ve eglenceye yonelik bu talebini
karsllamaya calisti. Marka, global lokasyonlarda aksam
yemegi ile kola keyfi yapan Unlulerin ikonik fotograflarina
dayanan gergek dinya deneyimleri yaratti.

icecek markasi, tiiketicileri benzersiz ve siiriikleyici bir
yemek i¢in bu simge yaplilari ziyaret etmeye davet etti.
Coca-Cola, tuketicilerinin ilgi alanlarini anlamayi yaratici
bir deneyimle birlestirerek duygusal duzeyde yanki
uyandiran ve yatirim getirisi saglayan kulttrel bir an
yaratti ve kampanya c¢evrimici ortamda 2 milyardan
fazla gosterim ve %99 olumlu geri donus elde etti.

Bu tur bir kampanyanin basarisi, markalarin satin almaya
giden bir yol yaratmanin 6tesine nasil gegebilecegini
gbsteriyor. ister gevrimdigi ister sanal olsun, suriikleyici
bir perakende deneyimi igin, markalar tiiketici
yolculugunun her asamasinda topluluklarla etkilesim
kurmak icin farkli kanallarda mevcut olan firsatlari
arastinyor.

"Yaraticilik artik bir tuketici
yolculugunun tim farkli bolumlerinde
tum farkli platformlarda ortaya
cikiyor. Onemli olan tek dlcit,
cilginca basaril is sonuclarina yol
acan, cesur bir fikir"

Rob Reilly, CCO, WPP
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Bu durum, yeni yaratici fikirlerin ticaret stratejilerine dahil
edilmesini daha da 6nemli hale getiriyor.

TV'den daha buiyuk: yeni katihm firsatlarini degerlendirmek
Oyun platformlari ve sesli asistanlar gibi kanallar dijital
varoluslari yeniden sekillendiriyor ve markalarin tlketicilerle
nasil baglanti kuracagini yeniden tanimliyor.

Markalarin bu kanallari yalnizca ticaret stratejilerine dahil
etmeleri degil, ayni zamanda satin alma noktasinda
tuketicilerin ilgisini cekmek ve yatirim getirisi saglamak
icin bunlari yaratici bir sekilde nasil kullanacaklarini
anlamalari 6nemli.

Perakende medyasi, satin alma noktasi etkilesiminin 6n

saflarinda yer aliyor. WARC Media analizine gore, perakende

medya harcamalarn 2023'te kuresel olarak 128 milyar dolara
ulasti ve harcama ag¢isindan dguncu en buyuk kanal olarak
Lineer TV'yi gegmeye hazirlaniyor.

Mindshare, 2019'daki Amazon Prime Day sirasinda
bundan yararlandi ve Honey Nut Cheerios icin hazirladigi
bir kampanyada dénusume giden bir yol olarak sesli
asistanlardaki buyumeden faydalandi. Mindshare,
tuketicilerin Amazon'un sesli asistani Alexa'yl nasil
kullandigini belirleyerek Honey Nut Cheerios'un ses
platformlarini kullanarak egrinin dniine gegmesine yardimci
oldu.

Bu basari, Amazon'da 40 dolarin Gzerinde harcama
yapan herkese populer misir gevreginden Ucretsiz bir
aile boyu kutu veren bir Prime Day promosyonu ile
basarildi. Bu anlagsma, marketin 6neri algoritmasindan
yararlanarak Honey Nut Cheerios'un arama
sonuglarinda zirveye ¢gikmasini ve ABD'de bir numarali
market Urunu haline gelmesini sagladi.

Kampanya, Honey Nut Cheerios'un satiglarinda bir dnceki
haftaya kiyasla %64'luk bir artis sagladi ve geleneksel bir
medya promosyonu gibi gériinen bu kampanya, Honey Nut
Cheerios'un ses platformlarini kullanarak bir adim éne
gecmesini sagladi.

milyar

2023 perakende medya
yatirimlari (WARC Media)
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Amin Lakhani

"Platformlarin iceriklerine
eglence kattigini gortyoruz.
Insanlar, birkac yil dnce hic
bilmedigimiz sekillerde alisveris
yaplyor. Bu da tim alani son
derece zengin ve ilgin¢ hale
getiriyor.”

CEO, Guney Asya, Mindshare

14
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ONCEDEN

Markalar, kitlelerin kanallar arasinda nasil
var olduguna dair kismi bir anlayis

saglayan verilere dayanarak, platformlar
arasinda birbirlerinden kopuk tuketici
yolculuklari yaratiyordu.

SIMDI

Markalar, topluluklarin kanallar arasinda nasil
var oldugunu ve etkilesim kurmak ve buyume
saglamak igin yaraticiligi nasil kullanacaklarini
derinlemesine anlayarak, platformlar arasinda
kesintisiz tuketici yolculuklarn yaratmaya
odaklaniyor.




Topluluk odakh ticaret
yoluyla sosyal yatirm
getirisinin (ROI) yukseltilmesi
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Ticarette kesfetmenin en
bUyuk itict gucl hala
sosyal medya

« Platformlar nesiller arasinda bolunse ve yeni kanallar
genelde nis topluluklara hitap etse bile, sosyal medya c¢ok
onemli bir kesif araci olmaya devam ediyor.

* Ancak sosyal donusimun gucu, marka sevgisini marka
satin alimina donusturmekte yatiyor. Markalarin, arzu ve
tatmin arasindaki ugurumu ortadan kaldirmak igin sosyal
ticaret satin alma yolculugunun haritasini ¢gikarmalari
gerekiyor.

 Etkili icerik olusturuculari, markalara sosyal platformlardaki topluluk
dunyalarina girmenin bagka bir yolunu sunuyor.

» Sosyal ticaret gelistikge, bu icerik olusturucularin tuketiciler Gzerinde
sagladigi gug katlanarak artacak ve markalarin topluluk kitleleriyle
daha derin iligkiler kurmasi ve daha fazla deger yaratmasi igin bir yol
sunacak.
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Markalar, 8,5 trilyon dolarlik sosyal ticaret
pastasindan pay kapmak isteyecektir.

Sosyal medya kanallari topluluklarin can damaridir.
Tuketiciler, topluluklarinin hangi Urtnleri satin
aldigini, hangi trendleri takip etmeleri gerektigini ve
hangi platformlarin en iyi 6dullere ve firsatlara sahip
oldugunu 6grenmek icin sosyal kanallari kullanir.

Ancak sosyal medya hizla, bir kesif yerinden bir satin alma
noktasina donuguyor; bu da markalarin sorunsuz bir sosyal
ticaret satin alma yolculugu planlamasi gerektigi anlamina
geliyor.Statista verilerine gore, sosyal ticaret satiglarinin
kiresel degeri 2030 yilina kadar yaklasik 8,5 trilyon
dolara ulasacak ve bu da markalarin bu buytyen gelir
akisindan yararlanmasini her zamankinden daha dnemli hale
getirecek.

VML'nin Yarinin Ticareti anketinde, is duinyasi liderlerinin
%29'u sosyal ticareti onumuzdeki bes yil icinde en bliyuk
buyume firsatini sunan alan olarak secerken, %42'si sosyal
ticarette 'iyi'nin neye benzedigini hala bilmediklerini soyledi.

Cinli platformlar sosyal ticarette bes yil ileride

Cin, bu'iyi' sosyal ticaretin neye benzeyebilecegine dair bir
vizyon sunuyor. VML raporu, Cinli tuketicilerin %90"inin
WeChat ve Pinduoduo gibi bolgenin sosyal platformlarinda
sunulan tek noktadan aligveris ekosisteminden yararlanarak
dogrudan sosyal medya tizerinden aligveris yaptigini
ortaya koymakta.
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Bu platformlar, aninda satin almayi tesvik etmek i¢in son
derece eglenceli canh yayinlar dizenleyen mega-populer
influencer'larin hakimiyetinde.

480 milyar dolarlik igerik Ureticisi ekonomisi
marka odakli olacak

icerik olusturucular, kanallar arasinda marka sevgisi
olusturmaya yardimci olabilir. Goldman Sachs, toplam
icerik Ureticisi ekonomisinin 2027 yilina kadar kabaca 480
milyar dolara ulagabilecegini ve bunun %70'inin marka
anlagmalarindan kaynaklanacagini tahmin ediyor.

igerik olusturucular, kiiltiirel uygunluk ve paylasilan
degerler Uzerine inga edilen 6zgun iligkiler yoluyla
markalarin topluluklara katilmasi icin bir yol sunar.

" llham veya arzu yaratma ile
satin alma arasindaki mesafe,
sosyal medya ve sosyal ticaret
araciligiyla birbirine yaklasti. Bu
olgu, ticaret ortamini ve
insanlarin trdnleri kesfetme ve
satin alma seklini buytk dlctde
degistiriyor. "

Debbie Ellison, Kiuresel CDO, VML

icerik olusturucular kiiltirel sohbetleri perakende trendlerine
donustirme, hangi markalarin ilgi odagi olacagini ve hangi
artnlerin viral olacagini belirleme becerisine sahiptir.

izleyicileri Stanley Quenchers icin cabalamaya sevk eden
TikToker'larn dugunun. Bu durum, topluluklarin intiyaclarina
(bu drnekte hidrasyon meraklilarina) hitap eden trtnlerin
100 yillik bir markay! nasil ginimuzin en ¢ok satin alinan
markasi haline getirebilecegini gosteriyor.

icerik olusturucular ve takipgileri arasindaki bu baglant
dizeyi, markalarin sohbetleri ydnlendiren, dogrudan
platformda dénlisum saglayan ve bliyume saglayan yeni
ticaret deneyimleri sunmasini saglayabilir.

%

Cinli taketicilerin gogu
dogrudan sosyal medya
uzerinden aligverig yapiyor.
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"Markalarin mikro topluluklardan en
Iyl sekilde faydalanabilmeleri icin
iIcerik yaraticilarin vazgecilmez
oldugunu dusunuyorum. Sosyal
medyanin erigilebilirligi sayesinde,
bircok farkli nis topluluk ortaya

cikti ve bu topluluklara odaklanarak
reklam yapmak giderek daha onemili
hale geldi."”

Harry Hugo Kurucu Ortak, The Goat Agency
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ONCEDEN

Sosyal medyay! donusum araci
olarak degil, bireylerin kesif

araci olarak géren markalar

SIMDI

#
Iuk odakli tiearet yoluyla sosyal

Yaratici deneyimler ve anlaml tiketici
etkilesimi yoluyla topluluklara deger sunmak
icin icerik yaraticilarindan yararlanarak
sosyal medyanin glicinU donusum icin bir
itici guc¢ olarak kullaniyor.

I etlrlsmln (ROI) yukseltiimesi
il
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Eskiden olmadigi kadar cok
veri mevcut, ancak asil fark
yaratan bu verileri nasil
kullanacagini bilmek.

» Verilerin seffafligi, yapay zekanin daha 6nce birbirinden bagimsiz veri
alanlarindan elde edilen bilgileri anlamli ve uygulanabilir dngorulere
donusturebilmesi igin kritik oneme sahiptir. Bu sayede, ongorulebilir
ticaretin gucunu agiga cikarir.

* Yapay zeka, pazarlama hunisinde verimliligi artirabilir. Tuketicilerin ugtan
uca yolculugunun daha butlnsel bir resmini olugturarak, hangi icerigin
hangi platformda hangi metrikleri etkileyecegini tahmin edebilir.

* Bu yapay zeka teknolojileri yalnizca davraniglari ongérmekle kalmaz, ayni
zamanda markalara medya harcamalarini nereye aktaracaklarina ve neden
aktaracaklarina karar vermelerinde de yardimci olur. Bdylece stratejiyi
optimize eder.

* Ancak yapay zeka yalnizca verimlilikten ibaret degildir. Ayni zamanda
yapay zeka, yeni yaraticihigin guglu bir itici gucu olarak hizmet verecektir.
Deneyler, kesifler ve yeni dngoruler, daha once hi¢ olmadigi kadar
kigisellestiriimis ve carpici tuketici deneyimlerini mimkun kilacaktir.
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Yapay zeka nasil en az %20 ek getiri saglayabilir?
Ticaret dinyasinda, insanlarin satin alma aliskanliklari,
gezinme gegmigsleri ve sosyal platform kullanimi, yiksek
oranda olgulebilir veri noktalarina dénustu. Ancak
markalar i¢in asil fark yaratici unsur, yanlzca bu verilere
erisebilmek degil, daginik durumdaki verileri bir araya
getirerek, gercek biylimeye donlUsen akilli 6n goruler
Uretmektir.

VML'nin "Markalar Basarisiz Olmaz... E-Perakende 2023"
arastirmasina gore, is liderlerinin %74'0 magsteri odakl
verilere ve dngorilere sahip olmanin yatirim getirisini
(RQI) artirdigr konusunda hemfikir olsa da, %49'u bu
verilere anlam verebilmenin ve bunlar etkin bir
sekilde kullanmanin zor oldugunu belirtti.

Yapay zeka destekli veri analizi bu sorunun
c6zllmesine yardimci olabilir.

Yapay zeka teknolgjileri, halihazirda ticaret sektorinde
sohbet robotlarindan ve sanal asistanlardan makine

ogrenmesine kadar ¢esitli alanlarda kullaniliyor. Bu teknoloji
sadece operasyonlari optimize etme ve musteri deneyimini

iyilestirmekle kalmayip, ayni zamanda var olan verileri
kullanarak gelecekteki davraniglar icin dngéri modelleri
olusturabilir. iste buna 6ngériicii ticaret (predictive
commerce) diyoruz.

Teknoloji, markalarin tiketicilerin neyi, hangi
perakendecilerden ve ne zaman satin alacaklarini daha
iyi tahmin etmelerini giderek daha fazla mimkin kiliyor.

Sonug olarak teknoloji, markalarin tiketicilerin belirli bir
arinu istediklerinin veya ihtiya¢c duyduklarinin farkina
varmadan once onlari hedeflemesine olanak taniyabilir.
McKinsey'nin arastirmasina gore, yapay zekayi
kullanan kuruluglar 2022'de en az %20 ek gelir elde
etmig olup teknolojiye yatirim yapan is liderleri ise
yatirim getirisinde (ROI) %10-20'lik bir artig gormustur.

Fransiz tkargo sirketi Chronopost, yapay zekaya dncelik
veren ticaret stratejisi benimsemenin faydalarini coktan
gormeye basladi. Sirketin 2022 yilindaki yapay zeka destekli
tatil kampanyalari, %85 oraninda satis gelir artigi sagladi.

Veriye dayall bu yogun ticaret dinyasinda seffaflik
(transparency) kritik bir faktérdir. Perakende sektori
gelismeye devam ederken ve ortam giderek daha fazla
veri kaynagiyla dolup tasarken, markalarin hedef kitle
tepkileri ve igerik performansi hakkinda gergek bir
goérunurlage (visibility) intiyaglari olacaktir.

%

Is diinyasi liderlerinin
cogu verilerini
anlamakta ve verimli
bir sekilde kullanmakta
zorlandiklarini
belirtmistir.
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Markalar kendi verilerinde yUksek seffaflik saglayarak, daha
derin topluluk icgdrileri edinebilir ve blytmeyi tetikleyecek
nitelikte 6zel ve anlaml tUketici deneyimlerini dnceden tahmin
edebilir.

Yapay zeka destekli yaraticilikla tanigin

Yapay zeka, insan yaraticiligini guglendirmek icin de kullanilabilir.
Dakikalar iginde binlerce markaya 6zel icerik olugturmayi ve bu
icerigi hedef kitlenin nasil algilayacagini simule ederek iyilestirmeyi
hayal edin. Yapay zeka, farkli icerik turleri, platformlar ve
influencer'lar ile denemeler yapma ve farkli topluluklarin nasil tepki
verecegini simule etme imkani sunar.

Ornegin, Hindistan'da Durga Puja festivali sirasinda,
Lifebuoy sabun markasi el hijyenini artirmak icin bir
kampanyada dini idollerin igine gizlenmis yapay zeka ile
olusturulmus QR kodlari kullandi.

Gergek zamanli baglamsal AR deneyimi, festival alanina yayilimig
sabun markasinin el yikama istasyonlarini kullanmaya tesvik eden
tanrica Maa'nin sanal bir avatarini igeriyordu. Bu deneyim ilgi
uyandirdi ve 6,3 milyon organik goruntileme elde edildi.
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WPP, markalarin
pazarlama yolculugunu
optimize etmek icin farkl
yapay zeka teknolojileri
gelistirmistir. WPP, bu
teknolojilere "Beyinler"
(Brains) adini
vermektedir.

Bu teknolojiler sunlari igerir:

Yaraticilik Beyni

icerik olusturma sirecinde insanlarla birlikte calisan
yaraticl yapay zeka (generatif yapay zeka) teknolojisi
ile tipki bir beyin firtinasi oturumu gibi fikir Ureterek ve
son derece ilgi ¢cekici ve hedef kitleyle derin bag kuran
yenilik¢i kampanyalar gelistirerek igerik olusturma
surecine ortak olur.

Marka Beyni

Blyuk dil modelleri (BDM) teknolojisinden olugur. Marka
rehberleri, marka tonu ve marka varliklari gibi
kaynaklardan faydalanarak markaya 6zgu, Gretim
kalitesinde ve farklilastirilmis igerik olusturmak icgin
kullanilir.

Hedef Kitle Beyni

Biiyik dil modelleri (BDM) teknolojisini kullanir. Insanlarin
isleri nasil algiladiklarini simile etmek ve 6grenmeler
yaratmak i¢in kullanilir. Markalar bu 6grenmeleri, daha
basarili icerik olusturmak icin kullanabilirler.

Kanal Beyin

Binlerce igerigi ¢cok sayida kanala aktarmak igin blyUk
Olcekli karar verme teknolojisini kullanir.

Performans Beyin

Kitlelerin icerigi nasil algiladiklarindan elde edilen
o6grenmelerle birlikte performans verilerine dayali olarak
aktivasyonlar (beg@eniler, tiklamalar ve satiglar) hakkinda
tahminlerde bulunmak i¢cin makine 6grenimi
algoritmalarini kullanir.

Bu "Beyinler" bir araya geldiginde, pazarlama hunisinin
tim asamalarini yapay zeka ile donustirmeye yardimci
olur.

Yapay zekanin 6nimuzdeki bes yil icinde daha 6nce
hicbir teknolojide olmadidi kadar hayatin ve is
dunyasinin her alanina sizmasi bekleniyor. Gergekten
donusimsel olma potansiyeline sahip.

Yapay zeka, markalarin daha iyi icerigi daha hizl,
daha buyik 6lcekte ve topluluklar i¢in daha ilgi ¢ekici,
kisisellestiriimig,  yaratict  deneyimler  seklinde
olusturmasina yardimci olacak.
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" Gelecek bes yil boyunca pazarlama
surecinin uctan uca optimizasyonu I¢in
yapmamiz gereken cok is var. Ancak
bundan bes yil sonrasina baktigimda
heyecan duydugum sey, yapay zekanin
yaraticl potansiyelini ortaya ¢gikarmak ve
gelistirmek. "

CEOQO, Satalia
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ONCEDEN

Herkesin ayni verilere sahip oldugu ve

yapay zekanin markalar tarafindan yalnizca
otomasyon i¢in kullanildigi dinya.

SIMDI

Yapay zekanin verileri birbirine baglayarak
tuketicileri ve icinde bulunduklar topluluklari
daha derinlemesine anlayabildigi bir dUnyaya
donuguyor. Yapay zekanin, tuketicilerin
beklentilerini agsan ve gercekten kisisellestirilmis
yaratici ticaret deneyimleri sunarak harekete
gecirilebilir ongoriler olusturdugu bir diinya hayal
edin.

Tahmin‘e dayali ticaret
caginda-akilli verinin
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