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KOBIi GO

Dijital Pazarlama Nedir?

Dijital pazarlama, bir isletmenin {iriin, hizmet ve markasini internet tabanli kanallar tizerinden
hedef kitleye ulastirmak, talep olusturmak, miisteri kazanmak, satiglar1 artirmak ve mevcut
miisterilerle iliskiyi gelistirmek i¢in yiiriittiigli pazarlama faaliyetlerinin biitiiniidiir.

Bu kapsamda yalnizca sosyal medya paylasimi1 yapmak veya Google’da reklam vermek
yeterli degildir. Saglikl dijital pazarlama yaklagimi:

Hedef Kitle — Kanal Se¢imi — I¢erik — Trafik — Lead — Déniisiim — Satis —
Tekrar Satis — Ol¢iim — Optimizasyon

zincirinin tamamin1 kapsar.

Dijital pazarlama; SEO, igerik pazarlamasi, sosyal medya, e-posta pazarlamasi, performans
reklamlari, video, influencer ¢aligmalari, yeniden pazarlama, pazarlama otomasyonu ve
analitik gibi bir¢ok farkli yontemi birlikte kullanabilir.

Bu rehberde dijital pazarlamanin ne oldugunu, nasil ¢alistigini, hangi kanallarin kullanildigini,

kiiciik isletmelerin nereden baslamas1 gerektigini ve dijital pazarlama performansinin nasil
olgiilebilecegini adim adim ele aliyoruz.

Dijital Pazarlama Nedir?

Dijital pazarlama, miisterilere dijital temas noktalar1 lizerinden ulasmak ve onlari:
farkindalik — degerlendirme — satin alma — sadakat

asamalarinda ilerletmek i¢in yapilan pazarlama faaliyetleridir.

Baslica dijital temas noktalari:

e arama motorlari,

o web siteleri,

e sosyal medya,

e e-posta,

e mobil uygulamalar,
e video platformlari,

o dijital reklam aglari,
e pazaryerleri,

e mesajlagsma kanallar1

olabilir.

Dijital Pazarlama Nasil Calisir?
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Temel siireg:

Hedef Kitleyi Belirle — Ihtiyac1 Anla — Dogru Kanah Se¢ — Icerik veya Teklif Olustur
— Trafik Kazan — Doniisiim Sagla — Sonucu Ol¢ — Daha Iyi Calisani Biiyiit

seklinde ilerler.

1. Once Pazarlama Hedefini Belirleyin

Dijital pazarlamaya:

“Instagram’da paylasim yapalm.”
diye baglanmamalidir.

Once hedef belirlenmelidir.

Ornegin:

marka bilinirligi,

web sitesi trafigi,

lead,

e-ticaret satisi,

magaza ziyareti,

uygulama indirme,
tekrar satig

hedef olabilir.

2. Hedef Kitlenizi Tanimlayin

Basarili dijital pazarlama:
herkese ulasmak

yerine:

dogru Kkisiye ulagsmak

tizerine kuruludur.

Hedef Kitle Nedir?

Uriin veya hizmetinizden fayda saglayabilecek insan veya isletme grubudur.
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Ornegin:

2045 yas arasi bireysel tiiketiciler
veya:

10-100 cahsanmi bulunan KOBI’ler

olabilir.

3. Miisteri Segmentasyonu Yapin

Tiim miisteriler ayn1 degildir.
Ornegin:

yeni ziyaret¢i,
potansiyel miisteri,
ilk kez satin alan,
diizenli miisteri,
kaybedilen miisteri

ayr1 segmentler olabilir.

Her segmente farkli mesaj kullanilabilir.

4. Miisteri Yolculugunu Tanimlayin

Miisteri tirlinii ilk gordiigiinde hemen satin almak zorunda degildir.
Genellikle:

Farkindallk — Arastirma — Karsilastirma — Satin Alma — Deneyim — Tekrar Satin
Alma

slirecinden gecer.

S. Dijital Pazarlama Hunisi Nedir?

Pazarlama hunisi potansiyel miisterinin satin almaya ilerledigi asamalar1 gosterir.
Basit model:

TOFU — MOFU — BOFU
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seklindedir.

TOFU Nedir?

Top of Funnel.

Heniiz {irlin veya marka hakkinda fazla bilgisi olmayan genis kitleye ulasma asamasidir.

Ornegin:
e Dblog,
e sosyal medya,
o kisa video,
e bilgi igerikleri.

MOFU Nedir?

Middle of Funnel.

Kullanici problemini biliyor ve ¢dzlimleri arastirtyor.
Ornegin:

karsilastirma,

rehber,

webinar,

e-kitap,
vaka ¢alismasi.

BOFU Nedir?

Bottom of Funnel.

Kullanici satin almaya daha yakindir.
Ornegin:

demo,

teklif,

iicretsiz deneme,
lirlin sayfas,
fiyatlandirma.
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6. Web Sitenizi Pazarlamanin Merkezi
Yapin
Sosyal medya hesaplari size ait olabilir ancak platform kontrolii sizde degildir.

Web sitesi ise:

uriin,
igerik,
lead,
satis,
analitik

acisindan merkezi varliktir.

7. SEO Nedir?

SEO:
Search Engine Optimization
yani arama motoru optimizasyonudur.

Web sayfalarinin Google ve diger arama motorlarinda ilgili sorgularda daha goriiniir olmasi
icin yapilan calismalar1 kapsar.

SEQO Dijital Pazarlamada Ne Saglar?

Ornegin kullanict:

“stok yonetimi nedir?”

diye arar.

[geriginiz goriiniirse:

arama — icerik — iiriin — lead

akis1 olusabilir.

8. Anahtar Kelime Arastirmasi Yapin

Insanlarin gergekte ne aradigini anlamak gerekir.
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Ornegin:
iirlin ad1 yerine:
miisteri problemi

daha yiiksek firsat sunabilir.

9. Arama Niyetini Anlayin

Bir anahtar kelimenin yalniz hacmi degil amac1 6nemlidir.
Ornegin:

“CRM nedir?”

bilgilendirici.

“CRM programu fiyatlar1”

ticari.

“CRM satin al”

yiiksek satin alma niyetlidir.

10. Icerik Pazarlamasi Nedir?

Hedef miisteriye deger saglayan:

blog,
rehber,
video,
rapor,
e-kitap,
infografik

gibi igeriklerin lretilmesidir.

Icerik Neden Onemlidir?

Clinki kullanici:

satin almadan once arastirir.
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Dogru icerik markay1 bu arastirma siirecinin igine sokar.

11. Blog Stratejisi Olusturun

Blog yalniz trafik almak i¢in yazilmamalidir.
Saglikli yapr:
Problem — Egitim — Céziim — Uriin

akisina ¢alismalidir.

12. Topic Cluster Kullanin

Ornegin ana konu:
E-Ticaret
Alt igerikler:

e-ticarete nasil baslanir,
stok yonetimi,
fiyatlandirma,

kargo,

1ade,

pazaryeri entegrasyonu

olabilir.

13. I¢ Linkleme Kullanin

Igili igerikleri birbirine baglayn.
Bu:

o kullanici deneyimini,

e igerik kesfini,

e SEO yapisin

giiclendirebilir.
14. Sosyal Medya Pazarlamasi Nedir?
Markanin sosyal medya platformlarinda:
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igerik {iretmesi,
topluluk olusturmasi,
trafik kazanmasi,

[ ]
[ ]
[ ]
o lead veya satig iliretmesi

icin yiiriittiigl faaliyetlerdir.

15. Hangi Sosyal Medya Platformu
Kullanilmah?

Hedef kitleye baglidur.

Ormegin:

LinkedIn: B2B

Instagram: gorsel ve tiiketici odakli
YouTube: egitim ve uzun video
TikTok: kisa video ve kesif

gibi degerlendirilebilir.

16. Her Platformda Olmak Gerekir mi?

Hayir.
Az sayida kanalda giiclii olmak:
cok sayida kanalda diisiik kaliteli varliktan

daha verimli olabilir.

17. Icerik Siitunlar1 Olusturun
Ornegin:

Egitim

Problem

Uriin
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Miisteri Hikayesi
Sektor
Marka

igerik siitunlar1 olabilir.

18. Sosyal Medyada Siirekli Satis Mesaji
Vermeyin

Yalniz:

“Satin al.”

mesaj1 kullaniciy1 yorabilir.

Daha saglikli dagilim:

e egitim,

o fayda,

e gliven,

e lrln,

e sosyal kanit

dengesidir.

19. Video Pazarlamasi Kullanin

Video:

irin anlatimai,
nasil yapilir,
miisteri hikayesi,
egitim,

demo

i¢in kullanilabilir.

20. Kisa Video ile Uzun Video Ayn1 Amacta
mi?

Haynir.
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Kisa video:

kesif ve farkindahk
uzun video:

egitim ve degerlendirme

asamasinda daha gii¢lii olabilir.

21. E-Posta Pazarlamasi Nedir?

Miisteri veya potansiyel miisterilerle:

bilgi,
kampanya,
urin,
egitim,
hatirlatma

amacityla e-posta iizerinden iletisim kurulmasidir.

22. E-Posta Listesi Neden Degerlidir?

Sosyal medya takipgisi platform kontroliindedir.

E-posta listesi ise isletmenin dogrudan iletisim varligidir.

23. E-Posta Segmentasyonu Yapin

Ornegin:
e yeni lead,
o aktif miisteri,
o yiiksek degerli miisteri,
e 90 giindiir satin almayan miisteri

ayr1 kampanyalar alabilir.

24. Pazarlama Otomasyonu Nedir?

Kullanic1 davranisina gore pazarlama islemlerinin otomatik ¢aligmasidir.

Ornegin:
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Form doldurdu — hos geldin e-postasi.
Sepeti terk etti — hatirlatma.

90 giin satin almadi — geri kazanim kampanyasi.

25. Lead Nurturing Nedir?

Hentiz satin almaya hazir olmayan potansiyel miisteriyi:
e icerik,
e e-posta,
e egitim,
[ ]

vaka caligmasi

ile satin almaya hazirlama siirecidir.

26. Google Ads Nedir?

Google arama sonuglar1 ve Google reklam agi iizerinde iicretli reklam verilmesini saglayan
reklam sistemidir.

Arama Reklam Neden Giicliidiir?

Kullanici aktif olarak:
bir sey ariyordur.

Bu nedenle baz1 sorgular yiiksek satin alma niyeti tasiyabilir.

27. Meta Reklamlar: Nedir?

Instagram ve Facebook gibi Meta platformlarinda:

hedef kitle,

ilgi,

davranis,

yeniden pazarlama

temelli reklamlar ¢alistirilabilir.
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28. LinkedIn Reklamlari Ne Zaman
Kullanilir?

Ozellikle B2B’de:
sirket,
sektor,

pozisyon,
kidem

gibi profesyonel hedefleme 6nemliyse kullanilabilir.

29. Remarketing Nedir?

Web sitenizi ziyaret etmis veya markayla etkilesime ge¢mis kisilere yeniden reklam
gosterilmesidir.

Remarketing Neden Onemlidir?

Ciinkii kullanicilarin biiytik bolimii ilk ziyarette satin almayabilir.

Yeniden hatirlatma dontistimii destekleyebilir.

30. Influencer Pazarlamasi Nedir?

Belirli bir topluluga veya takipgci kitlesine sahip igerik tireticileriyle marka is birligi
yapilmasidir.

Influencer Secerken Takipci Sayis1 Yeterli
mi?

Hayir.

Sunlar daha 6nemlidir:

hedef kitle uyumu,

etkilesim,

gliven,

icerik kalitesi,
dontisim.
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31. Affiliate Pazarlama Nedir?

Satis veya belirli doniigiim karsiliginda is ortagina komisyon édenen performans modelidir.

32. Dijital PR Nedir?

Markanin:
e haber siteleri,
o sektorel yaynlar,
e medya,

uzman igerikleri

iizerinden dijital goriiniirliiglinii ve otoritesini artirmaya yonelik caligmalardir

33. Backlink Nedir?

Baska bir web sitesinden sizin sitenize verilen baglantidir.

SEO acisindan kaliteli ve alakali baglantilar degerli olabilir.

34. Landing Page Nedir?

Belirli kampanya veya arama niyeti i¢in hazirlanan doniisiim odakli sayfadir.
Ornegin:
CRM Demo Talebi

sayfasi.

35. Iyi Landing Page Nasil Olmal?

Temel olarak:
Net Bashik — Problem — Deger Onerisi — Kamit — CTA

akis1 kullanilabilir.

36. CTA Nedir?

Call to Action.
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Kullanicidan beklenen aksiyondur.
Ornegin:

Teklif Al,

Demo Iste,

Ucretsiz Hesap Olustur,
Satin Al,

Rehberi Indir.

37. Dontisiim Nedir?

Kullanicinin hedeflenen aksiyonu gerceklestirmesidir.

Ornegin:
e satin alma,
o form doldurma,
o kayit,
o teklif talebi.

38. Donuisiim Oram Nasil Hesaplanir?

Formiil:

Doniisiim / Ziyaretci < 100
Ornegin:

10.000 ziyaretgi.

300 form.

Doniistim:

%3

39. CRO Nedir?

Conversion Rate Optimization.

Mevecut trafik {izerinden daha fazla doniisiim elde etmek i¢in yapilan iyilestirme ¢aligmalarini
ifade eder.
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40. A/B Testi Nedir?

Iki farkli versiyonun performansinin karsilastirilmasidar.
Ornegin:

CTA A:

Teklif Al

CTA B:

Ucretsiz Demo Iste

karsilastirilabilir.

41. Dijital Pazarlamada Analitik Neden
Onemlidir?

Olgiim yapilmadan:

e hangi kanal,
e hangi icerik,

o hangi reklam,

e hangi kampanya

ise yariyor bilinemez.

42. Dijital Pazarlama KPI'lar1 Nelerdir?

Takip edilebilecek temel gostergeler:

trafik,
erisim,
gosterim,
CTR,
CPC,
lead,
doniisiim orani,
CAC,
ROAS,
gelir,
LTV.
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CTR Nedir?

Click Through Rate.
Gosterim alan reklam veya igerigin ne kadarinin tiklamaya doniistiigiinii gosterir.
Formiil:

Tiklama / Gosterim x 100

CPC Nedir?

Cost Per Click.

Bir tiklama i¢in 6denen ortalama maliyettir.

CPL Nedir?

Cost Per Lead.

Toplam pazarlama maliyetinin elde edilen lead sayisina oranidir.

CAC Nedir?

Customer Acquisition Cost.
Yeni miisteri kazanmanin ortalama maliyetidir.
Formiil:

Satis + Pazarlama Maliyeti / Yeni Miisteri

43. ROAS Nedir?

Return on Ad Spend.

Reklama harcanan paraya karsilik elde edilen geliri 6lger.
Ornegin:

10.000 TL reklam.

50.000 TL reklam kaynakl gelir.

Sayfa17 /33



KOBIi GO

ROAS:

S5x

ROAS Kar Demek mi?

Hayir.

50.000 TL gelirden:
e {iriin maliyeti,
o kargo,
e komisyon,

personel

gibi giderler ¢ikabilir.

44. ROI Nedir?

Return on Investment.

Yatirimin toplam getirisini maliyetle karsilastirir.

45. Miisteri Yasam Boyu Degeri Neden
Onemlidir?

Bir miisteri ilk sipariste diisiik kar birakabilir ancak yillar boyunca tekrar satin alabilir.
Bu nedenle:

CAC tek basina degil LTV ile birlikte

degerlendirilmelidir.

46. Attribution Nedir?

Satis veya doniislimiin hangi pazarlama temasindan geldigini anlamaya ¢alisir.
Ornegin kullanict:
Google — Blog — Instagram — E-posta — Satis

akis1 yasayabilir.
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477. Son Tiklama Modeli Yeterli mi?

Her zaman degil.
Son tiklama yalniz en son kanala deger verir.

Oysa miisterinin kararinda dnceki temaslar da etkili olabilir.

48. UTM Parametreleri Kullanin

Kampanya baglantilarinda:
o kaynak,
e medium,
e kampanya

bilgileri izlenebilir.

Bu sayede trafik kaynagi daha dogru analiz edilir.

49. CRM ile Pazarlamay:1 Baglayin

Pazarlama yalniz form doldurmaya kadar 6l¢iilmemelidir.
Ideal yapu:
Kampanya — Lead — Firsat — Teklif — Satis — Gelir

seklindedir.

50. MQL Nedir?

Marketing Qualified Lead.

Pazarlama davranislarina gore satis potansiyeli bulunan lead’dir.

SQL Nedir?
Sales Qualified Lead.

Satis ekibi tarafindan gériigmeye uygun bulunan lead’dir.
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51. Lead Scoring Kullanilabilir mi?

Evet.

Ornegin:

Fiyat sayfasi ziyaret etti:
+20

Demo istedi:

+30

Kurumsal e-posta:
+20

Hedef sektorde:
+30

Toplam:

100

52. Satis ve Pazarlama Birlikte Calismah
mi?

Evet.

Pazarlama:

lead

iretir.

Sats:

gelir

liretir.

Ancak iki ekip ortak:
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miisteri profili,
lead kalitesi,
doniistim,

gelir

iizerinden caligsmalidir.

53. Kiiciik Isletmeler Dijital Pazarlamaya
Nereden Baslamah?

Her kanala ayn1 anda girmek yerine:
Web Sitesi + Google Business Profile + SEO + 1 Ana Sosyal Kanal + E-Posta/CRM

gibi temel yap1 kurulabilir.

54. Once Organik mi Reklam m1?

Tek bir dogru yoktur.
Organik:

uzun vadeli varlik.
Reklam:

daha hizli trafik ve test.

En gii¢lii yap1 genellikle ikisini birlikte kullanir.

55. Dusiik Biutceyle Dijital Pazarlama
Yapilabilir mi?

Evet.

Ozellikle:

SEO,

igerik,

e-posta,

organik sosyal medya,
referans
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kullanilabilir.
Ancak diisiik biitge:
stratejisiz pazarlama

anlamina gelmemelidir.

56. Pazarlama Biitcesi Nasil Dagitilir?

Sabit oran yoktur.

Biitge:
e sektor,
e bilylime hedefi,
e miisteri kazanim maliyeti,
e marj,
e kanal performansi

uzerinden belirlenmelidir.

57. En lyi Kanal Nasil Bulunur?

Test edin.

Ornegin:

Google Ads
LinkedIn

SEO

Instagram

E-posta

kanallarinin:

CAC + LTV + Gelir

performansini karsilastirin.
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58. En Cok Trafik Getiren Kanal En lyi
Kanal m1?

Hayir.

10.000 ziyaretgi getirip:
1 miisteri

iireten kanal,

500 ziyaretgi getirip:
30 miisteri

iireten kanaldan daha zayif olabilir.

59. icerik Performansmm Olciin

Yalniz goriintiilenme degil:

e organik trafik,

¢ CTA tiklamasi,

o lead,

o assisted conversion

incelenmelidir.

60. Sosyal Medya Performansinda Sadece
Takipciye Bakmayin

Daha anlamli metrikler:

erisim,
kaydetme,
tiklama,
lead,

sat1s

olabilir.

61. Pazarlama Otomasyonlar1 Kurun
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Ornegin:

Yeni lead — hos geldin.

Fiyat sayfasi ziyaret etti — satig ekibine bilgi.
Sepeti terk etti — hatirlatma.

60 giin satin almadi — geri kazanim.

62. Kisisellestirme Kullanin

Herkese ayni mesaj yerine:
sektor,

iirilin ilgisi,

satin alma ge¢gmisi,
davranis

iizerinden icerik farklilagtirilabilir.

63. Retention Marketing Nedir?

Mevcut miisterilerin:
e tekrar satin almasi,
e daha uzun siire miisteri kalmasi,

e daha fazla tiriin kullanmasi

icin yapilan pazarlamadir.

64. Yeni Miisteri ile Mevcut Misteriyi Ayri
Yonetin

Yeni miisteri:

giiven ister.

Mevcut miisteri:

ilgili teklif ve kolay tekrar satin alma ister.

65. Cross-Sell ve Upsell Kullanin
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Cross-sell: tamamlayic {iriin.

Upsell: daha yiiksek paket veya iiriin.

66. Kaybedilen Miisterilere Geri Kazanim
Kampanyasi Yapin

Ornegin:

90 giin satin almadi.

— kisisellestirilmis e-posta.

120 giin:

— 0Ozel teklif.

67. Dijital Pazarlama Dashboard'u
Olusturun

Tek ekranda:

trafik,

lead,

miisteri,

gelir,

CAC,

ROAS,

doniisiim,

kanal performansi

goriilebilir.

68. Kanal Bazh Geliri Olciin
Ornegin:

Google:

500.000 TL

SEO:
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350.000 TL
E-posta:
250.000 TL
LinkedIn:
150.000 TL

olarak analiz edilebilir.

69. Pazarlama Deneyleri Yapin

Her ay:
yeni reklam,
yeni landing page,

yeni teklif,
yeni i¢erik formati

test edilebilir.

70. Dijital Pazarlamayi Siirekli Optimize
Edin

Saglikli dongii:

Hedef Belirle — Kanal Se¢ — Icerik/Kampanya Uret — Trafik Getir — Doniisiim Sagla
— Satisa Bagla — Sonucu Ol¢ — Kazanam Biiyiit — Zayif Olam lyilestir — Tekrar

Test Et

seklinde ilerlemelidir.

Dijital Pazarlama Kanallar1 Nelerdir?

Baslica kanallar:

SEO
Organik arama goriinlirligi.

Icerik Pazarlamasi
Rehber, blog, video, rapor.
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Google Ads
Arama ve reklam agi.

Sosyal Medya
Instagram, LinkedIn ve diger platformlar.

E-Posta Pazarlamasi
Lead ve miisteri iletisimi.

Video Pazarlama
Kisa ve uzun video.

Influencer Marketing
Igerik iireticileri.

Affiliate Marketing
Performans ortaklig1.

Dijital PR
Medya ve otorite ¢aligmalari.

Remarketing
Mevcut ziyaretciye yeniden ulasma.

Pazarlama Otomasyonu
Davranig bazli iletisim.

Dijital Pazarlama ile Geleneksel Pazarlama
Arasindaki Fark Nedir?

Geleneksel Pazarlama

TV,

gazete,

radyo,
billboard,
basili materyal.

Dijital Pazarlama

arama motoru,
sosyal medya,
e-posta,

web sitesi,
dijital reklam.
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Dijital pazarlamanin 6nemli avantajlarindan biri performansin daha detayl dl¢iilebilmesidir.

Dijital Pazarlamanin Avantajlar1 Nelerdir?

Dogru uygulandiginda:

daha hedefli kitle,

oOl¢iilebilir sonug,

hizli test,

diisiik giris maliyetli kanallar,
otomasyon,

kisisellestirme,

kiiresel erisim

saglayabilir.

Dijital Pazarlamanin Dezavantajlari
Nelerdir?

Yanlis yonetildiginde:

reklam maliyeti artabilir,

stirekli igerik ihtiyaci olusabilir,
yanlis metriklere odaklanilabilir,
platform bagimlilig1 olusabilir,
veriler pargalanabilir.

Dijital Pazarlama Stratejisi Nasil
Olusturulur?

Temel model:

Is Hedefi — Hedef Kitle — Miisteri Yolculugu — Kanal — Mesaj — I¢erik — Biitce —
KPI — Ol¢iim — Optimizasyon

seklindedir.

Dijital Pazarlama Kontrol Listesi

[0 Is hedefimi belirledim.
L] Dijital pazarlamanin hedefini tanimladim.
L] Hedef kitlemi belirledim.
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Miisteri segmentlerim var.

Miisteri yolculugunu tanimladim.

Funnel asamalarini belirledim.

Web sitem doniisiime uygun.

SEO stratejim var veya planltyorum.

Anahtar kelime arastirmasi yapiyorum.

Arama niyetini dikkate aliyorum.

Icerik stratejim var.

Topic cluster kullaniyorum veya planliyorum.

I¢ linkleme yapryorum.

Sosyal medya kanallarim1 hedef kitleye gore sectim.
Icerik siitunlarim var.

Video kullaniyorum veya planltyorum.

E-posta listesi olusturuyorum.

E-posta segmentasyonu yapiyorum.

Pazarlama otomasyonlar1 kuruyorum veya planliyorum.
Lead nurturing yaptyorum.

Google Ads kullantyorum veya degerlendiriyorum.
Sosyal medya reklamlarin1 degerlendiriyorum.
Remarketing kullantyorum veya planliyorum.
Influencer ¢aligmalarinda hedef kitle uyumuna bakryorum.
Dijital PR c¢alistyorum veya planliyorum.

Landing page kullaniyorum.

Net CTA'larim var.

Doéniisiim oranini dl¢liyorum.

A/B testleri yaptyorum veya planliyorum.

Web analitigini takip ediyorum.

CTR, CPC ve CPL'yi 6l¢iiyorum.

CAC dlgliyorum.

ROAS o6lgiiyorum.

LTV ol¢liyorum.

UTM kullantyorum.

CRM ile pazarlama verisini bagliyorum.

MQL ve SQL ayrimi yapiyorum veya planliyorum.
Lead scoring kullaniyorum veya planliyorum.

Satis ve pazarlama ekipleri ortak KPI kullaniyor.
Kanal bazli gelir dl¢tiyorum.

Sadece trafik ve takipgi sayisina bakmiyorum.
Retention kampanyalar1 yapiyorum.

Cross-sell ve upsell firsatlarin1 degerlendiriyorum.
Kaybedilen miisteriler i¢in geri kazanim akis1 kullaniyorum.
Pazarlama dashboard'u kullaniyorum.

Diizenli pazarlama deneyleri yapiyorum.
Sonuglara gore biitgeyi yeniden dagitiyorum.

O0000000ooddddoooooooooooonoooonogogogogoooooon
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Dijital Pazarlamada Yapilan Yaygin Hatalar

Strateji Olmadan Sosyal Medya Paylasmak

Icerik iiretilir ancak hangi is sonucuna hizmet ettigi bilinmez.

Her Platformda Olmaya Calismak

Kaynaklarin béliinmesine neden olur.

Yalmiz Takipc¢i Sayisina Bakmak

Gergek satis ve lead performansini géstermez.

SEO'yu Sadece Anahtar Kelime Eklemek Sanmak

Icerik kalitesi, arama niyeti, teknik yap1 ve otoriteyi gdzden kagirir.

Reklama Kotii Landing Page Gondermek

Trafik satin alinir ancak doniisiim olusmaz.

Herkese Ayn1 Mesaji Gondermek

Segmentasyon avantajini kaybettirir.

E-Posta Listesini Segmentlere Ayirmamak
Ilgisiz iletigim yaratir.
ROAS"1 Kar Sanmak

Uriin ve operasyon maliyetlerini yok sayar.

Sadece Son Tiklamaya Bakmak

Miisteri yolculugundaki diger temaslar1 gériinmez hale getirir.

Pazarlama ile Satis1 Birbirinden Ayirmak

Lead ile gelir arasinda baglant1 kurulmasini zorlastirir.
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Sadece Yeni Miusteri Kazanmak

Mevcut miisteriden tekrar satis ve yasam boyu deger firsatlarini kagirir.

Olcmeden Biitce Artirmak

Verimsiz kanallara daha fazla kaynak aktarilmasina neden olabilir.

Sikca Sorulan Sorular

Dijital pazarlama nedir?

Dijital pazarlama; web sitesi, arama motorlari, sosyal medya, e-posta, dijital reklamlar ve
diger online kanallar iizerinden hedef kitleye ulagsmak, miisteri kazanmak ve satislari
gelistirmek icin yapilan pazarlama faaliyetlerinin biitiiniidiir.

Dijital pazarlama nasil yapilir?

Once is hedefi ve hedef kitle belirlenir. Ardindan uygun dijital kanallar segilir, igerik ve
kampanyalar hazirlanir, trafik ve lead olusturulur, doniistimler dl¢tiliir ve elde edilen
sonuclara gore kampanyalar stirekli optimize edilir.

Dijital pazarlama kanallari nelerdir?

SEOQ, icerik pazarlamasi, sosyal medya, Google Ads, e-posta pazarlamasi, video, influencer
marketing, affiliate marketing, dijital PR, remarketing ve pazarlama otomasyonlar1 baglica
kanallardir.

Kiiciik isletmeler dijital pazarlamaya nasil baslamah?

Once giiglii bir web sitesi, Google goriiniirliigii, temel SEO, hedef kitleye uygun bir sosyal
medya kanali ve miisteri verilerini toplayacak e-posta veya CRM altyapis1 kurulabilir. Daha
sonra performans verilerine gore reklam ve diger kanallar eklenebilir.

Dijital pazarlama i¢in yiiksek biitce gerekir mi?

Her zaman degil. SEO, igerik, organik sosyal medya ve e-posta gibi kanallar daha diisiik
biitceyle baslanabilecek seceneklerdir. Ancak zaman, igerik liretimi ve analiz de kaynak
gerektirir.

SEQ dijital pazarlamanin parcasi mi1?

Evet. SEO, potansiyel miisterilerin arama motorlarinda yaptig1 sorgularda isletmenin
gorliniirliigiinii artirmay1 amaglayan temel dijital pazarlama kanallarindan biridir.
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Dijital pazarlama basarisi nasil ol¢iiliir?

Hedefe gore trafik, lead, doniisiim orani, CAC, ROAS, satis geliri, miisteri yasam boyu degeri
ve tekrar satin alma gibi KPI'lar kullanilabilir.

Dijital pazarlama ile satis ayn1 sey mi?
Hayir. Pazarlama talep ve miisteri ilgisi olusturur; satis ise bu ilgiyi miisteriye ve gelire

dontstiiriir. Saglikli biiylime i¢in iki fonksiyonun ayni1 veri ve miisteri yolculugu iizerinde
birlikte ¢aligmasi gerekir.

Sonugc: Dijital Pazarlama Paylasim Yapmak
Degil, Olciilebilir Bir Miisteri Kazanim
Sistemi Kurmaktir

Dijital pazarlamada temel soru yalnizca:

“Hangi sosyal medya platformunu kullanmaliyim?”

olmamalidir.

Asil soru:

“Dogru miisteriyi hangi kanaldan bulacagim, onu hangi icerikle ikna edecegim ve bu
siirecin satisa doniisiip doniismedigini nasil dlcecegim?”

olmalidir.
Saglikl1 dijital pazarlama modeli:

Hedef Kitle — Kanal — I¢erik — Trafik — Lead — CRM — Satis — Tekrar Satis —
Analitik — Optimizasyon

zincirinin tamamini kapsar.
Bu yap1 sayesinde isletme:

pazarlama faaliyetlerini gercek is hedeflerine baglayabilir,

dogru miisteri segmentlerine daha ilgili mesajlar sunabilir,

organik ve {icretli kanallar1 birlikte yonetebilir,

hangi kampanyanin gergekten lead ve gelir olusturdugunu gorebilir,
satis ve pazarlama ekiplerini ayn1 miisteri verisi tizerinde bulusturabilir,
miisteri kazanim maliyetini ve yasam boyu degerini 6l¢ebilir,

mevcut miisterilerden tekrar satis firsatlar1 olusturabilir,

pazarlama biitgesini performansa gore daha dogru dagitabilir.
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En saglikl1 yaklagim:

Is Hedefini Belirle — Hedef Kitleyi Segmentlere Ayir — Miisteri Yolculugunu Kur —
SEO/i¢erik/Reklam/E-Posta Kanallarim Roliine Gore Kullan — Trafigi Lead'e
Déniistiir — CRM ile Satisa Bagla — CAC/ROAS/LTV Ol¢ — Retention ve Tekrar
Satis1 Yonet — Kazanan Kanallan Biiyiit — Siirekli Test Et

seklinde ilerlemelidir.

© 2026 KOBI GO — Tiirkiye'nin Akilli isletim Sistemi

Yasal Uyar1 ve Sorumluluk Reddi
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hazirlanmistir. Rehberde yer alan bilgi, agiklama, 6rnek, hesaplama, oneri, kontrol listesi ve
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Mevzuat, uygulamalar, oranlar, limitler, tesvikler, destek programlari ve resmi prosediirler
zaman i¢inde degisebileceginden, kullanicilarin islem veya karar vermeden once giincel
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KOBI GO ve ilgili sirketleri, bu rehberde yer alan bilgilerin kullanilmas1, yorumlanmas veya
bu bilgilere dayanilarak alinan kararlar sonucunda dogabilecek dogrudan veya dolayl zarar,
kay1p, maliyet ya da yiikiimliiliiklerden, yiirtirliikkteki mevzuatin izin verdigi 6l¢lide sorumlu
tutulamaz. Rehber igeriginin izinsiz ¢ogaltilmasi, degistirilmesi, yeniden yayimlanmasi,
satilmasi veya ticari amagclarla kullanilmasi yasaktir. Tiim haklar1 saklidir.
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