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Herkese Merhaba, 2021'i ugurlamaya hazirlandigimiz bu gilinlerde artik geleneksel hale
gelen “Dijital Pazarlama Trend Ongériiler 2022' raporumuzu sizlerle tekrar paylasabilmenin
mutlulugunu yasiyoruz. Gegtigim sene Covid golgesinde bir Trendler Raporu hazirlamistik.

“Bu kirilma noktasiyla birlikte kiiresel “ortak problemimiz” halinin altina sipurdigimuz bazi
problemlerimizi giin yliziine ¢ikardi, daha ge¢ gerceklesmesi beklenen bazi konular pandemi
etkisiyle hizlandi. Is yapis seklimizi, yasayis bigimimizi ve kavrayiglarimizi kuvvetle muhtemel
bir sonraki “kirilma®ya kadar kalici olarak degistirdi. Artik geleneksel hale gelen “Yil
Ongeoriileri” serimizi bu sene pandemi gélgesinde paylasiyoruz.”

Yukarida alintiladigim bu paragraf gecen sene yayinladigimiz trendler raporunda
yazmistim. Gergekten de paradigma degisimleri yasadigimiz bir sene oldu. Hem is, hem
yasayls, hem yapis sekillerimiz kdkten degisti. Ustiine bir de Covidin etkileriyle birlikte
diinya ekonomik olarak 2008 mali krizinden bile koti oldugu soylenilen bir doneme

girdi. Ulkemiz ise bir ‘yonetilememe’ kriziyle karsi karsiya, maalesef biz bu global krizin
etkilerini cok daha sert ve derinden hissediyoruz. 2021°nin beraberinde getirdikleri - ya da
goturdukleriyle mi demeliyim? - birlikte 2022'nin de benzer zorlayici bir sene olacagi
ongortliyor.

Sizler igin hazirladigimiz bu trendler raporuna karamsar bir tablo gizerek basladigim igin
¢ok lizgunim fakat 2022 yilhinin sirketlerin karar verme mekanizmalarin felg gegirecegi bir
sene olacagini 6ngoriyorum.

Biz dijitalcilerin ise kararlarimizi ve yol haritalarimizi planlarken veri ve akil ile hareket
etmemiz gerektigi agik. Bu anlamda 2022 markalar, girisimler ve sirketler igin neyi
yaptigimiz kadar neleri yapmadigimizin da dnemli olacadi bir sene olacak. Iste bu
degisken ve kaygan zeminden gectigimiz giinlerde sizlere farkli bakis agilarininin getirdigi
zenginligi sunmak, karar verme sureglerinize bir nebze olsun rahatlatmak ve sizlere fayda
sunmak igin bu trendler raporunu hazirladik. 2022 Trendler Raporumuzu okuduktan sonra
planlarinizi yaparken, bu degerli ve c¢esitli bakis agilarinin getirdigi zenginligi is sireglerinize
aktarabilmenizi ve daha saglikh bir yol haritasi gizebilmenizi umut ediyoruz.

Raporumuza katki sunan tim degerli konuklarimiza tesekkiir ediyorum. 2022'nin hepimiz
icin harika gegmesini diliyorum.

Ahmet Durmugoglu / CEO ContentGo.com & icerikbulutu.com
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Ahmet Senkaya

Marketing Manager / KOMTAS Bilgi Yonetimi

Akigkan Kararlar, Rovans Ekonomisi ve Yikici Rekabetin Eslik Ettigi 2022

Pandeminin gdlgesi altinda gecgen 1,5 yilin ardindan psikolojik yaralarin iyilesmeye
basladig, eski glinlere duyulan 6zlemin yerini gelecege dair planlara biraktigi ve
nihayetinde pandemi ile birlikte dedisen bazi aligkanliklarinin da kalici hale geldigini
gordigumdiz bir doneme giris yapiyoruz.

Birlikte tecriibe ettigimiz bu 1,5 yillik donemde dijital donisim bireylerin hayatlarini geri
dondirilemez, radikal bir sekilde donustirdu. Dijitale dair yeni aligkanliklar, rekabeti hig
olmadigi kadar sert ve agresif bir hale getirse de tiiketicilerin satin alma ve satin alma
sonrasi deneyimleri, pandemi dncesine kiyasla daha pozitif hale geldi. Clinkl satin alma
kararlari, deneyimin iyilesmesiyle birlikte daha akigkan hale geldi.

Akiskan satin alma kararlari, onlarca yil boyunca inga edilen marka sadakatlerinin etkisini
azaltirken, makro ekonomik diizlemde, her gegen giin pahalilagsan hayat sartlarinin altinda
sikistigini hisseden tiketici i¢in kaginilmaz bir degisimin de sonucuydu. En kiigtik
ihtiyacinda dahi birden fazla sanal magazayi gezmekte bir beis gérmeyen tiiketici, satin
alma kararlarinda duygusal kararlardan ziyade rasyonel ¢oziimlere yoneldi. Bu tiketici
yaklasiminin sadece B2C sektord i¢in degil, ayni zamanda B2B sektord icin de gecerli hale
gelmis oldugunu gozlemliyoruz. Oniimiizdeki yil markalarin deneyimleyecegi en biiyiik
imtihanlardan biri, siphesiz var olan musteriyi elde tutmanin mi yoksa yiuksek maliyetlere
katlanarak yeni musteriler kazanmanin mi yaratacagi ikilem olacak.

Pandemi boyunca dort duvar arasina sikisip kalan bizler igin yeni donem hayattan alinan
bir rovans anlamina geliyor. Hayati bir donemligine de olsa i1skaladigini diiginen bireylerin,
artik pandeminin bittigini distinerek yaptigi harcamalarin yaratacagi ekonomiyi rovans
ekonomisi olarak nitelendirmek mimkiin. Bu donemin getirecegi kendine 6zgi
dinamiklerin 2022 yilina dair tiiketim psikolojisini sekillendirecedi ve markalari gok daha
mikro hedeflemelere yonlendirecegdi asikar.

Markalar, bu denli kaygan bir zeminde ayakta kalabilmek i¢in misterilerinin tim sanal ayak
izlerini yani bir diger deyisle verilerini dogru takip etmeli, dodru analiz edebilmeli ve dogru
anlamlandirabilmeli. Yapay zeka kurgulari ile gelecege i1sik tutan bir projeksiyonun,
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rekabetci bir avantaj yaratacagi glinimiiz diinyasinda markalar igin veri, tim pazarlama
aktivitelerinden ¢ok daha verimli olacak. Bunun i¢in ¢alisacaklari firmalari ve teknolojileri
secerken artik ekstra hassas davranmak gerektiginin farkina vardilar.

Rovang ekonomisinin riizgariyla birlikte yonlerini bulmaya ¢alisacak markalar igin 2022, hig
olmadi§i kadar getin bir rekabetin sahne alacagi bir yil olacak. Bu denli yodun bir rekabette
one gececek markalarin butceleri ile degil, verilerini nasil anlamlandirdidi ile fark
yaratacagini diisiiniiyorum.

Ali Aygin
Co-Founder / hali.net
2021 Tiurkiye'de ve tim diinyada Covid-19 tehlikesiyle yasayarak gecti. Bununla birlikte ve

tetikleyici unsurlar olarak (kuraklik, kitlik) tim diinyada enflasyonun artmasi yeniden
herseyi gozden gegirmemize neden oluyor.

Bu senenin bence en 6nemli konusu "tasarruf” olacak. Bitgelerde tasarruf saglayacak
veriye dayali yazilimlar tercih edilecektir diye diisiiniyorum.

Tasarruf baglaminda gecgen seneki gibi "anomali tespit" araglari sicakhgini koruyacak.
Burada anlik bilgiyi saglayan aracglar 6ne gegecektir.

icerik bu sene de giindemden diismedigi gibi artarak 5nem kazanacak. Dogru igerigin SEO
tarafinda her zaman kazandirdigini gortiyoruz.

Herkese 2022'de basarilar diliyorum.

Beglm Ars Turk

CMO / Logo Group

Dijital pazarlama trendleri dijital cagin gerektirdigi gibi durmadan evrim gegiriyor. Aslinda
kullanici davraniglarini etkileyen yasam tarzimiz, zevklerimiz ve deneyimlerimiz bu
trendlerin olugsmasinda ve degismesinde buyik rol oynuyor. Pazarlama diinyasinda, bu
degisiklikleri is streclerimize uygulamak konusunda degisikliklerle yan yana, hatta bir adim
onden gidecek hiza ve adaptasyona ihtiya¢ duyuyoruz.
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2022 yili, kisisel verilerin mahremiyetiyle ilgili kanunlara uyum gosterildigi, bir yandan da
pazarlama mesajlarinin miimkiin oldugunca kisisellestirerek sunulmaya ¢alisilacag bir yil
olacak. Kisisel verilerin mahremiyeti konusu oldukga hassas bir konu. Kullanicilarin bu
konuda s6z hakki olmasi gerekiyor. Ayrica ulastigimiz izinli kullanici verilerini dogru
kullanmak, kullanicilarin ilgisini geken igerikler sayesinde onlarla iletisim kurmak da ¢ok
onemli. Bunu yapamayan markalarin zaman igerisinde goriinirligl giderek azalacak.

Video pazarlama, deginmek istedigim bir baska konu. icerik kraldir ve video; o icerigi
destekleyen, akilda kalmasini saglayan, markayla ilgili duygu ve diistinceleri anlatan en
onemli unsurlardan biri. Giderek artan sayida internet kullanicisi, okumayi degil izlemeyi
tercih ediyor. Video pazari her gegen giin blyiyor ve bu pazarda yer almak eskisinden ¢ok
daha kritik.

SEO tarafinda ise, Google'in duyurdugu son algoritma giincellemelerine uyumlu sekilde en
ideal senaryolari uygulamak; sayfa deneyimi, mobil dncelikli indeksleme, title
guncellemeleri ve Core Update'leri yakalamak olduk¢a 6nemli. 2022 yilinda kolay etkilesim
kurulabilir sayfalar tasarlamak, bu sayfalari kaliteli ve dogru icerik tipleri ile beslemek daha
fazla 6nem kazanacak.

Gelisen teknoloji ve 6zellikle pandemi sonrasi ivme kazanan dijitallesme siirecinde B2B ve
B2C web sitelerinin adapte olmasi gereken birgok yenilik s6z konusu. Biz yazilm
sektoriinde bu yeniliklerden bazilarina 6ncelik vererek ilerliyoruz. Bunlardan ilki tasarim ve
yazilimda minimalizm. Minimalizmi; kullanicilarin ihtiya¢ duyduklari hedeflere ve verilere
kolayca ulasabilmesi igin, hem arayiiz tasariminda hem yazilim adimlarinda gerekli
olmayan tim elementlerin elimine edilerek, daha temiz ve basit bir kullanici deneyiminin
sunulmasi olarak ifade edebilirim.

ikincisi ise akilli igerik yiiklemesi. Site ve sayfa yiiklenme hizini artirmaya yénelik bir
calisma olarak gelistirilen akilli igerik yiikleme 6zelligi, kullanicilara sadece ekranda
gorinen igeriklerin yiiklenmesi seklinde agiklanabilir. Boylece tim sayfa elementlerini bir
kerede yuklemektense, sadece gorunurdeki igerikleri yiikleyerek sayfa yiiklenme hizini
artirmak midmkdn.

Uclinciisii yapay zeka ve makine 6grenimi. Ozellikle yardim ve destek konularinda
kullanicilarin gereksinim duyduklari chatbot ve site i¢i arama motorlarinin yapay zeka
gelistirmeleriyle daha etkili ve ¢6ziim odakl yonlendirme ve hizmetler sunmasi oldukga

@ icerikbulutu https://akademi.icerikbulutu.com
atkademi


https://akademi.icerikbulutu.com/?utm_source=ekitap&utm_medium=referral

onemli. Destek talebi olan kullanicilara yardim etmek i¢in hizli bir segenek olmalarinin
yaninda, chatbotlardan bir satisg kanali olarak faydalanmak da son dénemde sik¢a
karsimiza gikacak.

Son olarak bahsetmek istedigim konu ise influencer pazarlama ve mikro influencerlarin
oneminin giderek artmasi. Markalar irtin ve hizmetlerini tanitmak igin influencerlarla is
birligine devam etse de artik kendi konusunda uzman, daha kiiciik, nis bir kitleye hitap
eden ama daha ¢ok etki saglayan mikro influencerlar tercih edilecek.

Berk Kusaksiz

Digital Advice Lab - Kurucu

Dijital pazarlamanin yiikseliginin goz ardi edilemedidi ama artik haber degeri de tasimadigi,
dijitalde yer almanin firsat degil, bir zorunluluk oldugu donemdeyiz. Reklam yatinmlarina
baktigimizda da bu sonuglarn goérebiliyoruz.

Yatinmlarin artmasi beklentilerin de artmasini beraberinde getiriyor. Firmalar dijital
ortamda yaptiklar reklamlarin verimliligini artirmak igin strekli bir gelisim igindeler,
Ozellikle e-ticaret firmalari tamamen online ortamda gergeklesen kullanici yolculuklarinin
her noktasinda ¢ok ayrintili galismalar yapiyorlar. Sonug olarak yatinmlara oranla ihtiyag

duyulan, yapilmasi gereken “is” ¢ok hizli bir sekilde yiikseliyor. Sadece ajanslar degil
markalar da kendi yapilari iginde departmanlar kurarak bu talebi daha fazla yikseltiyorlar.

Bunlarin neticesinde hali hazirda yillardir personel talebi arzdan yiiksek olan bir sektorde
her yil birgok katilan olmasina ragmen biytk bir agik oldugu asikar. Bunu akademimizde
de ¢ok net hissediyoruz. 3 yildir siirekli mezun vermemize ragmen sektdrden her yil daha
ylksek ihtiyacglara yonelik talepler aliyoruz.

Artan dijital pazarlama hacmi (e-ticaret, reklam ve sitelerin yonetimi olarak), bu sektorde
personel talebini daha da hizli bir sekilde artirdi. isin yeni baslayanlara yonelik tarafinda
ihtiyac cok net: Sektore yeni isimler kazandirmak. Asil sikinti ise tecribeli personel
bulmakta yasaniyor. Buradaki havuz belli ama ihtiya¢ bunun ¢ok 6tesinde. Otomasyon
sistemler de buradaki is glictiniin yerini pek tutmuyor; daha stratejik yaklagimlar veya dikey
uzmanliklar gerekiyor. Talebi karsilayacak seviyede arz yaratmanin yolu yeni baslayanlar
hizlica ylikseltmekten gegiyor ki bu beraberinde bir¢ok sikintiyi da getiriyor. Orta ve uzun
vadede ¢6zim burada da net: Altyapidan oyuncu yetistirmek. Bugin ise sektor geneli igin
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bir ¢c6ziim yok, herkes kendi ¢oziimui i¢in galismali ki bu da rekabetin artmasi anlamina
geliyor.

Ajanslar ve markalarin, dijitalcileri istihdam edebilmek igin cazip olmalar gerekiyor; maas
ise muhakkak ki bu cazipligi saglayabilmenin etkili bir yolu. Rekabetin icinde maaslarin
nasil yiikseldigini hep birlikte gériiyoruz. Ulkenin ekonomik durumunu da hesaba
kattigimizda burada yiikselislerin daha da artacagini rahatlkla 6ngorebiliriz.

Doviz kurlarindaki artis, ajanslar ve markalar igin gok glcla bir rakip daha ¢ikardi: Upwork,
Fiverr gibi serbest calisan (freelance) platformlari. Euro ve dolar lizerinden yaptiklari
islerden potansiyel maaslarinin Gizerinde gelir saglayabiliyorlar. Kisaca bu platformlar,
kiglik olan is glict havuzunun daha da ki¢lilmesine neden oluyor.

Butlin bunlan disindigimizde ve hem pandemi hem de ekonomik siirecleri isin igcine
kattigimizda 2022'nin sektoriin IK kanadi i¢in oldukga zorlu bir yil olacagini sdylemek
mumkun. 2023'ln ise daha zor olacagini da simdiden 6ngorebiliriz.

Berkan Bagci

Founder / ommetrics

Son iki yilda hem diinyada hem de Tiirkiye'de ¢ok fazla sey degisti. Sebebi ise malum: Hi¢
yasamadigimiz seyleri tecriibe etmemizi saglayan pandemi, sosyal hayatimizi etkiledigi
kadar is hayatimizi da etkiledi. is yapma seklimizden toplanti diizenimize, calisma
ortamlarimizdan is arkadaslarimizla olan iliskilere kadar birgok konudaki aligkanliklari
degistirmek durumunda kaldik. Hala birgok sirket pandemi sonrasindaki ilerleyisle ilgili net
kararini verebilmis degil. Kimisi hibrit calisma modelini tercih ederken kimisi ofise tam
donds plani yapti. Bazi sirketler ise hala %100 uzaktan ¢alisma modeline devam ediyorlar.
Bunlarin hepsinin tek bir amaci var elbette: Verimlilik. Her sirket “nasil daha ¢ok verim elde
edilebilir"in pesinde. Bu konuya dijital pazarlama ekipleri goziinden bakacak olursak da
durum igverenler igin biraz sancili gibi duruyor. Beklentiler ve karsilanabilenler ¢ok farkl.

Tlrkiye'deki dijital pazarlamacilar 6zellikle pandemi ve doviz kurlarindaki artisin etkisiyle
%100 uzaktan c¢alisabilecekleri ve doviz kazanabilecekleri imkanlar yakaladilar. Bu, Turkiye
pazarina is yapan kalifiye dijital pazarlamacilarin sayisinin azalmasina neden oldu.
Enflasyondaki artis, hakli olarak maas beklentilerinin artmasina sebep oldu. Bu artiglari
karsilayamayan igverenler de kaliflye elemanlarini kaybetti ¢clinki ayni oranda bir artisi
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bircok sirket/ajans misterilerine yansitamadi. Su anda Turkiye'deki dijital pazarlamacilarin
birgogu diinyanin her yerinde is yapabilecek kapasitedeler ve bu durum onlar igin biyik
sans iken isverenler i¢in de oldukga sanssiz bir durum. Sadece dijital pazarlamacilar igin
degil, internet lizerinden is yapan bir¢cok is kolunda durum bu sekilde.

Olciimleme diinyasinda ise durum bir hayli karmasik. Gegtigimiz yil yine icerik Bulutu igin
ongortleri yazarken, 6nimiizdeki donemde 6ne ¢ikacak konulardan birinin server side
tagging/tracking olacagini konusmustuk. Bunlarla birlikte Apple'in kisitlamalari, reklam
networklerinin ¢oziimleri de bu konuda su anda en ¢ok konusulanlar arasinda. 2022 yilinda
bu konudaki ¢éziimlerin karmasadan uzaklasacagini ve sirketlerin bu konuya daha ¢ok
kafa yoracagini/yormasi gerektigini diisiiniiyorum. Ozellikle GA4 ile birlikte app + web
ol¢cimlemesinin beraber yapilabilmesi ve uygulamalarin toplam kullanim i¢indeki payinin
artmasi, gordiigum kadariyla sirketlerin agzini sulandirmis durumda. Bu tadi alanlarin
ozellikle uygulama 6l¢iimi ve tanitimi konusunda ciddi bitge ayirdiklarini ve ayirmaya
devam edeceklerini gdzlemliyorum. Onceki yillara gére, kullanicilara uygulama indirtmenin
sadece sayisal bir hedef olmaktan uzaklastigini gérmek de mutluluk verici. Bu durum
ashinda tutundurma aksiyonlari konusuna egilmek gerektigini de gosteriyor. Yiksek
maliyetlerle elde edilen kullanicilari kaybetmeme ve onlarla gli¢li bir iletisimde olma
yontemleri de giindemde olacak gibi duruyor.

Beybin Esen

COO0 / Kimola

Dijitallesmede insanlasma

Boston Dynamics'in sevimli kugularinin kivrak hareketlerle raks edebildigi, caliskanliklariyla
g6z doldurdudu ve bizi cok heyecanlandirmalarina ragmen hafiften de korkuttugu su
gunlerde, “robotlar yerimizi alacak” gibi s1g korkularimizi bir kenara koyup robotlar
insanlastirmaya, insanlari ve sirketleri daha da dijitallestirmeye galistik. Eglence
anlayisimizdan tutun da “sevgili bulma” yontemlerimize kadar dijitallestigimiz bu donem
beraberinde en derin korkumuzu da ortaya ¢ikardi: Giivenlik.

Kendini giivende hissetmek icin glvenlikli siteler, duvarlar, kapilar, kilitler icat eden
insanoglu, sosyal mecralarda iletisim kurmaya baslamamizin neredeyse 17. yilinda,
guvenlik konusunu heniiz mesele etmeye basladi. Markalarla veri pazarhgi yaptigimiz,
aydinlatma metnini dinlemek igin 1'e basmadigimiz ve kendimizi asla giivende
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hissetmedigimiz bu dijital glinlerde, herkese acik sekilde kendimizi sergilemek;
gordiklerimizi, distindiiklerimizi diinyaya bildirmek, ne yedigimizi ne ictigimizi gostermek,
yaptigimiz sporun kalitesiyle dosta sevgi diigmana korku salmak ve giiniin sonunda
varolmak istiyoruz. Ote yandan da yagsam stilimize, goriislerimize, kendimize ait, bedavaya
verdigimiz bu verilerimiz bize karsi kullanilmasin istiyoruz. Biz veri pazarliginda
bogusurken sirketler ve bliyiik teknoloji kurumlari bizim dijitalde daha ¢ok varolmamiz,
dijitalde daha ¢ok veri Giretmemiz lzerine ¢aligmalarina biitiin glicliyle devam ediyor; bizi
her seferinde daha da heyecanlandiracak bir seyler buluyor.

Bu yil, tiiketicilerin “kendisine ait daha fazla pargayi dijitallestirdigi” bir yil olacak. Hizla
sonse de Clubhouse gosterdi ki sadece ses ile de topluca iletismek mimkiin. TikTok
gosterdi ki anneannelerimiz bile video gekmekten ve bunu yayinlamaktan ¢ekinmiyor. Her
gecen giin artan podcaster sayisi da yazil olarak aktaramayacagdimiz duygular birbirimize
gecirebilmek icin ¢alisiyor.

Birbirimize dokunamadigimiz, birbirimizi ¢gok 6zledigimiz, bu 6zlemimizi dijitalde
gidermeye calisacagimiz ve varolussal krizimizi daha ¢ok dijitale akitacagimiz 2022 yili
tiim enerjisi ile bizi bekliyor.

Cansel Unal Avci

Digital Excellence & Marketing Technologies Manager / Unilever

Hem birey, hem c¢aligan, hem de bir tiiketici olarak farkl kimlikliklerimizle her yeni yilda
oldugu gibi gelecek senenin bizlere sunacagi degisim, donlisiim ve yenilikleri tahmin
etmeye, miimkiin oldugunca kendimizi “yeni"ye hazirlamaya ¢alisiyoruz. insanlarin
COVID-19 gibi kuresel bir krizle karsi karsiya kaldiklari bu gibi zamanlarda ise degisimlerin
yasam tarzini ve ihtiyacglar dramatik, hatta geri donilmez bir sekilde etkiledigini goriiyoruz.
Kaosla birlikte gelen risk ve firsatlar dogru okumak, global trendleri takip etmek ise her
gun daha da 6nemli hale geliyor.

Kisisellestirilmis Coklu Kanal Stratejisi

Daha ¢ok kendimize dondigiimuz bu kriz zamanlarda, kaybedilen zamani telafi etmeye,
neyin 6nemli oldugunu yeniden diisinmeye ve yeni yasam tarzlarinin pesinden gitmeye
baslariz. insanlar yavas yavas hayatin “normale” dénmesine alistik¢a, bu siirece duygusal,
finansal veya eglence agisindan yardimci olacak markalar ararlar. Markalarin bu ihtiyaca
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cevap vermek igin miimkin olan her noktada tiiketicilerine ¢oklu kanal(omnichannel)
pazarlama stratejisi ile zenginlestirilmis bir tiiketici deneyimi sunmasi kaginilmaz bir hal
aliyor. Uzun vadeli tiiketici sadakatini korumak isteyen markalarin tiiketici davranigini daha
iyi anlamasi ve bireysel diizeyde genis dlgekte kisisellestirme ile tiiketicilerinin
beklentilerine cevap vermesi gerekiyor. Tiiketicilerine sosyal medya, mobile aplikasyonlar,
email ve bloglar gibi ¢oklu kanallardan erigen markalarin dogru igeriklerle daha fazla
etkilesim ve donuisum elde ettiklerini biliyor ve bu durumun devam edecegini gorebiliyoruz.

Hayati kolaylastiran ¢oziimler

COVID-19'dan en olumsuz etkilenen gruplarin basinda gelenlerden biri de baby boomer
dedigimiz kusak (1946-1964 arasi dogan) oldu siiphesiz. Bu donemde giivende olmak
icin fazlasiyla evde kalan boomerlar, bu yagam bigimi ve beraberinde gelen/gelisen
teknolojiye de uyum saglamak zorunda kaldi. Saglikli kalmak, giinlik ihtiyaglarini
kargilamak ve baskalariyla baglanti kurmak s6z konusu oldugunda herkes gibi ¢evrimigi
hizmetler sunan marka ve uygulamalari 6ncelikli olarak tercih eder oldular. Genellikle geng
nifus tarafindan tercih edilen mobil uygulamalarin kullanimi, bu donemde Boomer'lar
arasinda da bir artis gosterdi. Ozellikle giinliik ihtiyaglar igin eve teslim siparig imkani
sunan uygulamalar. Tiketiciye dogrudan uriin ve hizmetlere erigsim saglayan DTC
kanallarina artan ilgi, DTC hareketinin ¢evre dostu olmasi ve rahatligi da dahil olmak tzere
pek ¢ok algilanan faydasi ile birlikte, 6zel trinleri dogrudan kaynagindan almak gibi ek bir
0zgunlik duygusunun da sonucu. Harcanabilir geliri daha fazla olan tiiketici gruplari,
Ozellikle Boomers ve X Kusagi lyeleri, bu 6zginlik i¢in daha fazla 6demeye hazir olan
varlikli tiiketiciler icin DTC kanalini daha gekici hale geliyor. Dolayisiyla son zamanlarda Z
jenerasyonuna fazlaca odaklanmis marka ve sirketlerin triin veya hizmetini daha az
odaklandi§i demografilerle etkilesim kurmanin yollarini bulmasi ve tiiketicilerinin hayatini
daha fazla kolaylastirmaya yonelik stratejiler ortaya koymasi gerekiyor.

Metaverse

Markalar hala tiiketicilerle 6nceden oldugu gibi yiiz ylize etkilesim kuramadigindan,
tuketicilerin Grtinlerini deneyimleyebilecekleri etkilesimli gevrimici deneyimlere dncelik
veriyor ve hatta misterilerin birbirleriyle de dijital alanda daha fazla etkilesim kurmalari igin
firsatlar yaratiyor. 2022'de ¢ok sik duyacagimiz “Metaverse” terimi de bunlardan biri.
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Kullanicilarin sanal olarak olusturulan bir ortamla ve birbirleriyle etkilesime girebilecekleri
bir sanal gergeklik alanini ifade eden Metaverse, hem estetik hem de islevsel deneyimlerle
kullanicilara dijital hizmetler sunuyor.

Simdiden gormeye basladigimiz, sosyal yasam, kiiltlir ve marka varligina vurgu yapan bu
dijital alanlar 6nimitizdeki yilin 6nemli trendlerinden biri olacak.

Yapay zekanin ivmeli yiikseligi

Yapay zekanin yiikselisi diger alanlarda oldugu dijital pazarlamada da 6nimuzdeki yil
devam edecek. Web trafigi ve analitiklerinin otomatik raporlamasi, daha iyi organik arama
icin anahtar kelime onerileri, tiiketici asistanlari ve hatta misterilerin gelecekteki olasi satin
alimlarina iliskin tahminler gibi avantajlari igin yapay zekaya ihtiyacimiz olacak. Bunun
yaninda operasyonlarimizin daha verimli ve maliyet avantajli bir hale gelmesi igin de yapay
zekanin sundugu firsatlari benimsemek gerekiyor. Bu hizli degisim dénemlerinde tiiketici
trendleri sirketler igin hayati bir 6nem tasiyor. Ortaya ¢ikan ihtiyaglari, firsatlardaki
degisimleri ve tiiketici davranigindaki degisiklikleri iyi anlayip, tiiketciler icin dogru Uriinlere,
dogru pazarlara ve dogru hizmetlere sahip olup olmadigimizi degerlendirmek ve 2022'nin
yeni diinyasini anlamak igin iyi bir zaman.

Ece Gir Egridere

Global Consumer & Markets, Turkey Business Development Manager /
AliExpress, Alibaba Group

Dijital ortam; yeni teknolojiler, teknikler ve algoritmalar kullanima sunulduk¢a SEO'dan
PPC'ye, platformlar ve araglardan en iyi uygulamalara kadar birgok alanda stirekli gelisiyor
ve degisim gosteriyor.

Her yil bir 6nceki yildan ¢ok farkl bir diinyayla ve ¢ok farkl trendlerle karsilasiyoruz. Bu
nedenle son birkag yilda trend olan birgok sey 2022'de artik trend olmayacak. Zirvede
kalmanin ve miimkin olan en iyi sonuglari elde etmenin yolu ise her sene oldugu gibi bu
sene de trendleri 5ngérmek ve hemen uygulamaya baslamak.
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Kullanici Gizliligi Onem Kazanmaya Devam Ediyor!

Google, 2023'lin sonuna kadar Chrome'da cookie tracking stirecini sonlandiracagini
duyurdu. Bu, sektorde oldukga kokli degdisikliklere neden olacak biiytik bir gelisme. Bu
zamana kadar birgok reklamveren ve igletme igin kullanicilari izlemek ve buna dayali
aksiyonlar almak oldukg¢a 6nemliydi ancak kullanici gizliligi ve GDPR gibi konularin 6nem
kazandi§i ginimuizde dijital pazarlama taktiklerinin de degismesi sart oldu. Bu siiregte
mdsterilerin rizasi ile markayla dogrudan paylastigi veriler ve CRM programlari deger
kazanacak gozikiyor. Musterilerin marka ile dogrudan paylastigi veriler gevrim igi anketler,
oyunlastirma ve basit tiiketici/marka etkilesimi yoluyla ¢ok daha etkili hale getirilebilir.

Sanal Yeni Bir Cag Yaklasiyor: Metaverse

Facebook'un CEO'su Mark Zuckerberg, en azindan teorik olarak, sosyal medyay! ve gelisen
teknoloji projelerini entegre etmek icin bir ara¢ saglayabilecek olan Metaverse
konusundaki iddiasini goktan ortaya koydu ve bu yeni trend pazarlama alaninda da bir
devrim gerceklestirecek gibi duruyor.

Oyunlari bagimhlik yapan, ilgi ¢ekici ve eglenceli hale getiren her sey, artik isletmelerin
marka bilinirligini, musteri sadakatini, etkilesimlerini ve satiglarini artirmak igin kullanilan
pazarlama stratejileri haline gelecek. Ornegin Balenciaga, fiitiiristik giyim serisini
sergileyen distopik oyunu Afterworld'l piyasaya surdu. Z kusagi yas grubunda yiiz
milyonlarca kisi tarafindan oynanan Fortnite, yeni Jordan spor ayakkabilarini tanitmak igin
Nike ile is birligi yapti ve 10 milyondan fazla izleyiciye sanal bir konser vermek icin rapgi
Travis Scott ile birlikte ¢alisti. Ve popiiler e-spor oyunu League of Legends, diinya
sampiyonasi i¢in Louis Vuitton ile ig birligi yapti. Diger 6rneklerin yani sira Nike, Air Max
720 icin sanal magazalari hayata gegirdi. ComplexLand lcretsiz, acik diinya, alisveris
yapilabilir bir sanal alan olusturarak metaverse diinyasina giris yapti. Yeni dogmakta olan
bir sanal diinyanin sundugu olanaklarla gézleri kamasan her markanin, "Metaverse'de
markamla ilgili ne yapmam gerekiyor?" diye sormaya simdiden baslamasi ve disarida ne
oldugunu arastirip, markanin DNA'sina en yakin olacak sekilde harekete gegmeye
baslamasinin tam zaman!!

2022'de gokga duyacagimiz bir diger kavram ise NFT'ler. NFT “non-fungible token”, yani
“degismeyen token" anlamina gelir. Takas edilebilir bir tokenin tersine degistirilemez bir
token, benzersiz 6zellikleriyle tanimlanan dijital bir varliktir ve adindan anlasilacagi tizere
degistirilemezdir. Su anda ¢ogu dijital icerik, reklam destekli olanlar veya abonelik tabanl
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olanlar olsun fark etmez, platformlar araciliiyla para kazandiriyor. Bu platformlar, igerik
olusturucular ve tiketiciler arasinda araci gorevi goriyor ve distriblitér olma 6zelligiyle
kesinti yapiyorlar. NFT'lerin yiikselisi, dlinyada yeni bir medya sahipligi modeli
gelistiriimesine onclliik ediyor. NFT alaninda faaliyet gosteren ilk liiks marka RTFKT, sanal
spor ayakkabilarinin haute couture ile ayni fiyatlara satilmasiyla biyik bir basari elde etti.
Kering'in glic merkezi Gucci'nin de yakinda kendi NFT'lerini ¢ikaracagi soyleniyor. Markalar
NFT'leri hayran kitleleriyle dogrudan baglanti kurmanin bir yolu olarak kullanabilir ve
msteri ile daha yakin iligkiler kurabilir. Ornegin, NFT'ler miizisyenlerin miiziklerini herhangi
bir araci platform olmadan dodrudan hayranlara satmalarina izin verir. Markalar artik
fiziksel Urlnler veya hizmetler sunmakla sinirli degil, ¢linki sanal irtinler de yiikselise
gegciyor. NFT'ler, nakliye maliyetleri, iade oranlari ve depolama maliyetleri gibi ticari agidan
birgok kalem ve problemi de ortadan kaldiriyor olusuyla 2022’de ¢ok daha popidiler hale
gelecek goziikiyor.

Virtual Reality (VR) Marketing ve AR Technology ile Tanigtiniz mi?

Covid-19 salgini nedeniyle uzun bir siredir disari gikmak ve sosyallegsmek adina ¢ok az sey
yapabildik. Pandemi donemini geride birakmayi umut ettigimiz 2022'de hizla eski
hayatimiza adapte olmak o kadar da kolay olmayacak. Bu noktada AR ve VR gibi yeni
teknolojiler, disari gikmamayi tercih edenler icin surtkleyici bir deneyim yaratabilir.
Markalar, rtin ve hizmetleri tanitabilecek fiziksel bir deneyim yerine dijital bir deneyim
sunmak i¢in VR kullaniyor. VR, mevcut uriinleri tanitmanin yani sira, tiketicilerde ilgi
uyandirdidi icin de son derece etkili bir arac. Ornegin ayakkabi sirketi Toms, hayirsever
degerleriyle taninir ve bir miisteri her yeni ayakkabi aldiginda ihtiyaci olan bir gocuga bir
cift ayakkabi bagislar. Sirket VR kulakliklarini kullanarak, izleyicileri Peru'da bir yolculuga
ctkaran Toms Sanal Giving Trip'i yaratti ve bu sayede tiiketicilerin, bagdislarinin nereye
gittigini gormeleri icin hediye ayakkabilarini alan bir okulun gocuklarini ziyaret etmelerini
sagladi ve VR teknolojisini kullanarak gergekten samimi ve gu¢li bir deneyim yaratmayi
basardi.

AR teknolojisi ise dijital olarak olusturulan igerigi tiiketicinin gergek diinya ortamina
yerlestirir ve Urtinleri sanal olarak kendi ¢evrelerinde denemelerini veya kisisellestirmelerini
saglar. Gelisen teknoloiji ile birlikte artik fiziksel sinirlar bir engel degil. Oniimiizdeki
senelerde tiiketiciler igin bir magazanin konumu, bir triini denemek veya deneyimlemek
icin bugtinki kadar 6nemli olmayacak. Giinimizde 6zellikle mobilya, ev dekorasyonu,
otomotiv ve moda sektoriinde kullanilan bu teknolojiyi cok yakin zamanda her alanda
gormek mimkiin olacak.
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Deneyimi Hikayelestirin!

Tiketiciler artik Grtin 6zellikleri ve Griiniin ne kadar iyi olduguna dair kaliplagsmis ciimleler
duymak istemiyor. Tuketiciler artik ger¢cek deneyim, yasanmis bir hikaye veya insanlarin
urdnt nasil kullanip keyif aldigina dair yolculuk hikayelerini dinlemek istiyor. Bu nedenle
2022'de markalarin Urtinlerini, hizmetlerini ve mesajlarini hikayelestirerek anlatmasina ¢ok
daha sik sahit olacagiz. Eski pazarlama dilinden ve kaliplardan siyrilip tiiketiciye asil
deneyimi aktarmanin gerektigi bir yil olacak.

Etkili ve Dogru Tasarlanmis Influencer Marketing

Youtuberlar, Instagram & TikTok ve diger mecra fenomenleri, nliler, profesyonel sporcular
ve hatta basarili kdpek egitmenleri gibi belirli bir alanda insanlarin tanidigi ve giivendigi
kisiler tarafindan gergeklestirilen Griin tanitim ve deneyim paylasimlari, 2022°de etkisini
daha da artiracak. Buradaki en 6nemli nokta ise dogru kisiler ve dogru bir iletisim ile
ilerlemek ve musteride pazarlama faaliyeti algisi degil, deneyim etkisi yaratmak. Etkili bir
influencer marketing stratejisi gelistirmek i¢in genig ama baglantisiz bir kitleye hitap
etmektense, kiiclik ama ilgili bir kitleyi hedeflemek daha 6nemli bir hale gelecek.

Sirekli yeni bilgi akisi sayesinde giinimiizde ¢ogu tiiketicinin dikkat siiresi olduk¢a kisa ve
zamanlari degerli, bu nedenle hedef kitlenize daha az dikkat dagitici bir platformda
ulagmak; dogru, sade, ilgi ¢ekici ve kaliteli icerikler sunmak etkilesiminizi artiracaktir.

Kullanici Tarafindan Olusturulan igerikler (User-Generated Content/UGC) Gok Degerli!

Kullanici tarafindan olusturulan igerikler artik altin degerinde ve markalarin hedef
kitlelerinde gliven olusturmalarina, aramalarini ve etkilesimlerini artirmalarina ¢ok etkili bir
sekilde destek sagliyor. Kullanicilar tarafindan olusturulan bu igerikleri uzun vadeli
etkilesimi tesvik eden anlamli iligkilere donistiirmek ve bu igerigi hem SEO hem de
kullanici deneyimi igin gui¢li bir arag olarak kullanmak oldukga 6nemli bir trend haline
gelecek.
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Video Content Marketing Biiyiimeye Devam Ediyor!

Firmalar 2022 yilinda video igeriklere daha fazla yatinm yapma kararini almakta
gecikmemeli, son yillarda etkisini daha da artiran video igeriklerin etkilesimi bu yil da
artarak devam edecek. E-ticaret diinyasinda ise Urtinle ilgili aramalarda triinin 6zellikleri
ve orijinal halini gérmek i¢in video iceriklerin de listelemede kullanilmasi daha da
yayginlasacak. Yurt digi e-ticaret sitelerini ve dijital pazarlama trendlerini inceledigimizde
video igerikli Griin tanitim ile donisiim oranlarini daha yiiksek seviyelere tagimanin ve
musteri memnuniyetsizligi/iade gibi bas agritan konulari azaltmanin mimkin oldugunu
goriyoruz.

Makine Ogrenimi ve Yapay Zeka Teknolojileriyle Otomasyona Yatirrma Onem Verin!

Teknoloji ¢ok hizl gelisiyor ve her giin isimizi daha da kolaylastiracak birgok arag
kullanima sunuluyor. Eskiden saatler harcanan pek ¢ok isi su anda akilli automation
sistemleri ile birka¢ dakikada halletmek mimkiin. 2022'de basariya ulagmak isteyen biitiin
firmalar dijital pazarlama stratejilerine yeni otomasyon sistemlerini ekleyerek, is akislarini
otomatize edip, tekrarlayan gorevlere daha az zaman harcayarak, sahip oldugu hedef
kitleye gore farkli stratejiler ve igerikler gelistiririp stireci daha verimli ve etkili hale
getirebilir.

Ses ve Goriintiiyle Arama Dijital Pazarlama Stratejinizi de Degistirecek

Sesle etkinlestirilen dijital asistanlar hayatimizi her gegen giin daha da kolaylastiracak.
Hem evde hem de telefonlarimizda kullanarak birgok isimizi sadece sesimizle
halledebildigimiz bu yeni sistem, anahtar kelimeleri kullanmada da 6nemli degisikliklere yol
acmaya devam edecek. icerikleri olustururken Siri, Bixby veya Alexa kullanirken
sorulabilecek sorulara gore anahtar kelimeler se¢gmek ¢ok daha popiiler ve etkili bir yontem
haline gelecek. Ve tabii ki yiikseligi durmayan ve muhtemelen durmayacak olan diger bir
arama metodu ise gorsel arama. Yiksek kaliteli gorseller ekleyerek ve bunlari agiklayici
anahtar kelimelerle etiketleyerek etkilesiminizi artirmaniz mimkin olacak.

Mobil Oncelikli Web Siteler Artik Tiim Web Sitelerinin Onceligi
Akilli telefonlarin yayginlagmasiyla birlikte, mobil dncelikli tasarimla web sitesi olusturmak

¢cok daha 6nemli bir hale geldi. Tabii ki masadsti kullanim sona ermedi veya sitenizin
masalisti goriinimi de énemsiz bir hale gelmedi fakat dncelik mobil haline geldi ve tim
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e-ticaret ve dijital pazarlama uzmanlari mobil Gzerinden kontrol ve gelistirmeler yapmaya
oncelik vermeli. Kullanicilara en iyi mobil deneyimi sunmak artik tim web sitelerinin en
onemli dnceligi.

Dlinyadaki yeni trendlere onciilik ettigimiz, saglikh ve basarilarla dolu bir yil dilerim!

Eda Ocak

Partner / ThinkNeuro

Bir turld bitmeyen ancak yavas yavas hayatimizin bir parcasi haline gelmeye baslayan
pandemi dénemi, dijitalin hayatimizdaki yerini de kalici olarak degistirdi.

Evlerde kaldigimiz donem boyunca alisveris, eglence ve sosyallesme ihtiyacimizi dijital
platformlar Gizerinden gergeklestirdik; evden cikmadan dijital araglar sayesinde eve ekmegi
getirebildik. Gegen seneki yazimda belirttigim gibi adeta dijital sancaklar altinda birlestik.
Trendlerden bahsedebilmek i¢in dncelikle nerede oldugumuzu ve buraya bizi getiren yolun
egimini incelememiz gerekiyor diye diginidyorum.

Evlerimizden ¢ikabilmeye baslamamizla beraber, dijitalin hayatimizdan ¢ikmamasi, karma
modele iyice alistigimizi da gosteriyor. Ancak bu aligskanlik 6zellikle de belli noktalarda fark
yaratabilen markalara yonelik. Satin alma terazisinin sadece (riin ve fiyat dengesinden
olusmadigini bilen Getir gibi markalar, fiyat farkina “ragmen” kolaylik “sayesinde”
formillnin sadece Turkiye'de degil, yurt disinda da ¢alistigini gosterdi. Ancak burada satin
alinanin sadece Uriin olmadigini, kolaylik duygusu disinda oyunlastirma, dijital ve fizikselin
yarattigi histe bittinselligi koruyabilme gibi duygularin da oldugunu sdylemek gerek.

Ote yandan, icerikler acisindan bakildiginda dijitalin de bu donemde degistigini
gozlemledik. Marka igeriklerinde kullanicinin da yer almasi dijital diinyanin bastan beri
amacladigi “etkilesimli pazarlamanin” gercekten de etkili oldugunu gosterdi. Etkilesimin
olmadi@ dijitalin kitle iletisimden farkh olmadigini; baska bir deyisle sadece markanin
icerik Urettigi Youtube/Tiktok hesabinin televizyondan farkli olmadigini bilen markalar,
etkilesimi artirmaya yonelik pazarlama hamlelerinde bulundular. Buna 6rnek olarak,
Gartner’in 2021 yili Dijital Pazarlama Hype Cycle'inda 1-2 yil iginde platoya ulagsacagini
ongordigu coklu kanal stratejisini, fiziksel ve dijitali interaktif sekilde birlestirerek
uygulayan Yumos'u verebiliriz. Marka dncelikle Nigsantasr’'ndaki Tingel Apartmani’ni Yumos
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ayilaryla giydirerek fiziksel diinyada yarattigi etkinin paylagimlarla sosyal medyaya
tasinmasini sagladi. Sonrasinda da Yumos ayiciklarinin tek tek “kaybolmasi” ile ¢iktigi
“kAYlp araniyor” ilanlariyla etkilesimi devam ettirdi. Benzer sekilde, hedef kitlesinin dijital
medya kullaniminin daha ¢ok Tiktok'ta oldugunu goren Dimes, Milkshake ve Smoothie
markalari bir kapisma (challange) baslatarak tekil erisimde Tirkiye rekoru kirdi. Kisaca
dogru etkilesim yakalayabilen markalar digerleri arasindan siyrildi; bu trend 6niimuizdeki yil
da devam edecek.

Ote yandan dijitalin gelecegi konusulurken, Metaverse'i konusmamak olmaz. Kendimize
yeni bir hayat kurabilecegimizin iddia edildigi Metaverse, elbette pazarlamacilar igin
yepyeni bir oyun alani. Gucci, Nike, Disney, Snap ve Facebook gibi markalar sanal
topluluklar, igerikler, moda, sanat ve deneyime dair diinyalar yaratmanin tam ortasindalar.
Ote yandan, yiiz binlerce yillik donanimimiz nasil ki sehir hayatina gegtikten sonra topuklu
ayakkabilar giyip kravatlar takinca degismiyorsa, sanal gergeklik gozliklerini takinca da
degismeyecek. Evrimsel psikolojinin gerekleri Afrika Savanasi’'nda ne ise, Etiler'de,
Balikligdl'de, Alabama’da ya da Seul'de de ayni. igin giizel yani, Metaverse'deki Seul'de de
ayni olacak.(1)

Metaverse'de de kullaniciyla samimi baglar kurabilen, onunla alakal igerikler, onun
hayatinda yeri olabilecek sosyallesme imkani sunan markalar, tipki gergek diinyada oldugu
gibi daha etkili olacaklar. Jennifer Aaker'in da vurguladigi gibi “Kisiler markalar,
arkadaslarini seger gibi secgerler”. Nasil ki gergcek diinyada, tim markalar dikkat gekmeye
calisirken, tiiketici kendine yakin buldugunu tiketmeye devam ediyor; Metaverse'de de bu
durum degismeyecek. Dolayisiyla markalarin Metaverse'in imkanlariyla dikkat cekmek
ugruna, tiiketici ile duygusal baglarini koparmayacak sekilde var olmalari kritik olacak.
Kisaca takvim degigse de, teknoloji degisse de, konu insan oldugu sirece -ki pazarlama
bundan bagimsiz distiniilemez- duyguya dokunmayi basarabilen markalar fark yaratmaya
devam edecekler.

Emre Doganer

Funnel Specialist / Funnelepic LLC

2021, cagimizin belki de en hizli mesafe katedilen yillarindan biri olmaya aday. Her sey ¢ok
hizli ve benzersiz sekilde degisiyor. Bitcoin ve diger blockchain teknolojileri, NFT diinyasi,
“Yaratici Ekonomi”, DeFi gibi sayisiz kavramla icli disli olduk.

Peki tim bu degisen ve donlisen seylerin igerisinde neye odaklanmaliyiz? Tabii ki insana...
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Bireylerin gliciinii daha yakindan hissettigimiz bu donemde artik tek bir kisinin milyon
dolarin lzerinde gelire ulagmasi sasilacak bir durum olmaktan gikti.

Dijital pazarlamacilar olarak degisen ve donligen algoritmalar icinde insana odaklanarak ve
olusturdugumuz funnel siireglerinde onu temel alarak hareket etmek yapabilecedimiz en
dogru hamlelerden biri. Bir misterinin istedigimiz eylemi gergeklestirmesi adina bir akis
icerisinde hareket etmesi olarak tanimlayabilecegimiz funnel siregleri artik daha da 6nem
kazanmaya basladi. Dikkat en degerli unsurlardan biri iken, funnel igerisine giren insanlarla
bir bag kurabilmek en az onun kadar 6nemli bir hale geldi.

Topluluga dahil olma istegi, gevre etkisi ile eyleme gegmek, bedenilme arzusu, hazza
yonelmek yerine acidan kagma egilimi, bir seyleri kagirma hissi(FOMO) ile harekete
gecmek, guven ve tutarlilik arayisi insanin degismeyen yanlari olarak kargimiza gikiyor.
ister bireysel bir icerik Ureticisi, ister bir marka ya da dijital bir ajans olalim; insani ve deger
odakh bir funnel yaklagimini dnceliklemeden siirdirilebilir bir is modeli kurmak neredeyse
imkansiz hale geldi. Ancak bu yaklagimin lineer bir yolla gergeklesmedigini, misterinin
dogrusal olmayan yollarla ve farkli mecra/kanallarda temasa gegtiginin farkinda olmak
gerekir.

Gizlilik ile ilgili konularin daha fazla glindeme geldigi ve artik musteri hakkinda daha az veri
elde ederek funnel siireclerini anlamlandirmaya ¢alistigimiz bu donemde ¢abuk adapte
olabilen, olusturdugu funnel akislari igin yeni trafik kaynaklari tiiretebilenler ve insanlarla
gucli bag kurabilenler ayakta kalacak.

Klasik bir funnel siirecinde AIDA (Attention-Interest-Desire-Action), yani Dikkat-ilgi-Arzu-
Eylem ile sizinle temas kuran bir musteriyi bir toplulugun/kdiltirin igine dahil ettiginizi ve
onunla gli¢li bir bag kurma isteginizi hissettirmedikge kalici olmaniz mimkin
gozukmuyor.

Son olarak sunu belirtmekte fayda var: Artik Web3 ile beraber bireyin gliciiniin daha da 6n
plana ¢iktigi ve bir igerik Ureticisinin, bir sirketin yillik geliri kadar ciroyu yarim giinde
yapabildigi bir cagdayiz. Kurdugu tim funnel siireclerinde bireylere verdigi glicii ve
0zgurlagu, topluluk kiiltirtnd ve bir hikayenin pargasi olmayi 6n plana ¢ikaran markalarin
daha yiiksek getiri ile kampanyalar yiritecegi kanaatindeyim.
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Emre ilban

E-commerce Director / Sok Marketler

Al optimizasyonlarini etki ettigi tim pazarlama alanlari

Sosyal Ticaret ve Cevrimigi/Canli Yayin lizerinden pazarlamalar
GeoFence ve Lokalizasyon pazarlamalar

Bliylik Veri ve Tahmine Dayali Analitik

Chatbot ve Sosyal Mesajlagma lzerinden pazarlama

asMwd -

Dr. Eren Kogyigit

Founder / NBT (Next Big Thing)

“Geri Doniig”

Bilinmezliklerle dolu gegen 2020 yilinin ardindan, 2021 yilini agiklayabilecegim baslik “Geri
Donuls” olurdu. Neredeyse tim endustrilerde pandemi sonrasinda g¢alisma bigimi olarak
ciddi degisiklikler olsa da bir sekilde geri doniis yasandi. Bazi sektorler (6rnegin etkinlik
sektori) dijital doniisiimi tiim DNA'sinda hissederek deder lretme ve degeri ulastirma
anlaminda ¢ok koklii degisikliklere giderken, bazi sektorler (6rnegin retail sektori) dijital
kanallarin biyiimede baslica kanallar oldugunu rakamlarda net bir sekilde gormeye
baslad.

"Yeni Diinya”

Bazi sektorler 2020'de geri donuslerini baslatsa da asil geri doniisiin yasandigi 2021 yil
bizi bir sonraki safha olan “yeni diinya” ile tanistirdi. “Yeni diinya ile ilgili neler degisti?”
sorusuna ylzlerce cevap bulunabilir ancak benim ¢ektigim fotografta dijital diinyada is
yapan kisiler i¢in 3 alan 6ne ¢iktl.

Yeni diinya; daha dijital, daha remote ve daha oGlgeklenebilir.
- Daha dijital; ¢linkl yillardir konferanslardaki slide'larn siisleyen “dijital doniigiim geliyor”

bashdi sonunda gergeklesti. Dijital donlisiim her 6lgekteki firma igin ansizin gergeklesti.
Markalar hem owned ve paid hem de earned medya anlaminda yatirimlarini hizli bir
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sekilde artirmaya basladi. Bu anlamda dijital doniisimiin basinda olan markalar daha
cok owned medya alaninda yatirim yaparak dijital varliklarini (web sitesi, mobil
uygulama, sosyal medya hesaplari vb.) olustururken, zaten bu anlamda belirli bir
asamaya gelmis olan markalar ise paid ve earned medya alaninda farkli kanallarin
verimliligini deneyimlemeye basladi. Sireglerin bu kadar dijitallesmesi markalar
tarafinda dijital tool yatirrmlarini da dolayisiyla artirmaya basladi.

- Daha remote; ¢linki yillardir ise alim sireclerinde kullanilan ama ne kadar dogru
uygulaniyor konusunda tartismalarin oldugu remote ¢alisma modeli de aynen dijital
donisim gibi ansizin is diinyasina girdi ve 2020 yilinda ana ¢alisma modeli olarak kabul
gordi. Remote model ile birlikte markalar diinyanin farkl lokasyonlarindaki yeteneklere
ulagmaya ve onlari deger uretim zincirlerine katmaya basladi. Brezilya'da yer alan bir
icerik yazarinin yazdigi reklam metnini Tlrkiye'de yer alan bir performans pazarlamasi
uzmani canlya aldi ve Amerika'da yer alan bir app download kampanyasi ile kullanici
kazanimi gergeklestirildi. 2020'deki full remote modelin verimliligi, geri donds ile birlikte
¢cogunlukla kabul géren model olan “hybrid” modelin dogmasini sagladi.

- Daha odlgeklenebilir; ¢linkii deger Gretme ve degeri kullanici ile bulusturma sireglerinin
¢ogunlugunun dijital assetler Gizerinde yuritilmeye baslanmasi pazarlamacilar igin
ugtan uca olglimleme olanagini iyice artirdi. Boylelikle 6lgeklenebilir Griinlerin, kanallarin,
personalarin tespiti daha kolaylasti ki bu da dl¢eklenebilir sireglerin kurgulanmasina
olanak saglad..

“Gelecek”
Peki, daha dijital, daha remote ve daha dlgeklenebilir bir gelecekte pazarlamacilari ve is
insanlarini neler bekliyor?

Yeni diinya ile birlikte tiim sektorlerde goziiken bir gergek var ki, artan talep karsisinda
gerekli olan dijital yetkinliklere sahip yetenekler anlaminda bir arz sikintisi yasaniyor. Diger
bir deyisle, dijital donligsiimiin ansizin hizlanmasini yonetecek yetenekleri markalar ayni
hizda yetistiremiyor. Bu anlamda markalarin hem mevcut ekiplerine dijital yetkinlikler
kazandirmak igin gerekli egitim yatinmlarini yapmalari hem de dijital yetkinlige sahip
yetenekleri markalarina gekebilmek i¢in “remote” ve “hybrid” ¢alisma modelleri
cercevesinde isveren markalarina yatinm yapmalar gerekiyor.

Dijital yetkinliklere sahip yetenekleri bir araya getiren markalar, sektor ve buiyiklik fark
etmeksizin surdurdlebilir ve dlgeklenebilir is modellerini bulmalari igin ekiplerine “growth
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mindset” agilamali ve bu anlamda onlari tool, biitge ve en 6nemlisi inisiyatif alani
olusturma konusunda desteklemeli.

Ozetle; gelecekte belli bilyiime hedefleri dogrultusunda, ayni hedefe kosan ekiplerin,
stiregleri olabildigince ¢evik ve bol iterasyonlu yonetecekleri diinyayi olusturmak ve bu
anlamda gerekli tim yatinm kararlarini vermek gerekiyor.

Herkese saglkli, mutlu, huzurlu ve basaril bir 2022 yil diliyorum.

Erman Taylan

Kiirator / Dijital Uriinler

icerik Bulutu’'nun geleneksel hale gelen bu serisinde gegtigimiz yillarda neler yazmisim diye
baktigimda; Gizerine heyecanla konustugum konularin, genelde bir yildan daha uzun
surelerde etkisini gostermeye basladigini gérdim. Dolayisiyla gegtigimiz sene yazdigim
icerige katildigimi belirterek baglamak istiyorum. :)

2022 icin one ¢ikarmak istedigim konulara gelecek olursam; ilk sirada Venture Builder’lar
geliyor. Ulkemiz startup’larinin ve aldiklari yatinmlarin hizla biytdigiinden saninm
bahsetmeme gerek yok. Oyle bir ivmeden s6z ediyorum ki Tirkiye'de bugtin itibariyla 1
milyar dolara yakin bir para VC ve CVC'lerde girigsimlere yatirilmak iizere ayrilmis
durumda. Kurumlarin Turkiye'de gerceklesen yatirimlarin biyiklik ve adet olarak yaklasik
ylizde 30'unda yer aldigi bir bagka 6ne cikan detay. Kurumsal inovasyon tarafinda
kurumlarin, yatinmdan sonra oyunu oynama sekilleri kendi i¢lerinden girigsimler ¢cikarmaya
yani Venture Builder modeline dogru hizla kayiyor ( benzer bir déniisiimi yeni nesil
kurumsal girketlerde de gormek miimkiin). Sirada girigimleri satin alip iceriye entegre
etme ve kurumlarin kendi dijital ekosistemlerini olusturmalari var. Bu noktada kurumlar
karsilarinda diger kurumlar kadar artik dev birer super-app olan diintin girigsimlerini de
gorecekler.

ikinci olarak fintech’lere deginmek istiyorum. Uzun siiredir giindemde olan regiilasyonlar
artik bu yil hayatimiza dokunur bir hal alacak gibi duruyor. Dijital bankacilik lisansiyla
beraber dev yatinmlar gekmeyi basaran malum girisimlerimizi de birer fintech olarak
gormeye baslayacagiz ve bugtine kadar cok konusulan techfin’ler sonunda ete kemige
biriinmis olacak. Biiyiik oranda kirmizi okyanus olarak duran (iilkemiz 6zelinde TCMB’de
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bekleyen basvurular da diisiinecek olursak) fintech pazarinda iki ayri ugta hala firsat biiyiik
ve bu alanlarn 2022'de siklikla duyacagiz gibi: Halihazirda “banked” olan kisiler igin tim
diinyadaki enflasyon ve genel gidisati da diistinerek ‘wealth/asset management’ ve
unbanked olan kisiler icin gesitli alternatif finansal ¢oziimler. Bir diger yiikselisteki ve
heniiz “kizarmamis” alan ise gig ekonomi galisanlari ya da freelance ¢alisanlar gibi nis
kitleleri hedef alan dikey ¢ozimler.

Uglincii sirada ise 2010’larin basindan bir trend geliyor: “content is king!”. ) 2021'de
farkettiniz mi bilmiyorum ama ABD'nin en basarili VC fonlarindan a16z bir igerik sirketine
dondstu, oyle ki web sitelerine gittiginizde TechCrunch’a girmis gibi hissetmeniz olasi, tek
fark meniide a16z'nin portfolyosunu da gormek. :) Yil icine Hubspot'un meshur e-biilten
The Hustle'l, Twitter'in e-biilten hazirlama ve yayinlama araci Revue'yi satin almasi yine
oldukga dikkat gekiciydi. Podcast mecrasinin hizla bliyiimeye devam etmesi ve dev
oyuncularin bu alana kaymasi da cabasi. Employee Branding’in Marketing’e denk gelmeye
basladigi glinimiizde kaliteli ve nis igerik Uretimi, kisiler kadar sirketlerin de bu kanallara
sahip olmasi ¢ok kritik bir hal aldi. Durum bdyleyken 2022'de de sirketlerin biyuk icerik
hamleleri, icerik dagitim kanallarinda biyiimeler ve yeni blyik oyuncular bizi bekliyor diye
disglindyorum.

Son siradaki buzzword'iim ise Facebook’un da gati sirketinin ismini degistirmesine sebep
olan Metaverse. Facebook’un tarif ettigi Metaverse vizyonu, oldukga uzun vadeli ve fazlaca
da giinah ¢ikarmali bir ¢ikis oldu diyebilirim. Teknoloji (donanim) bariyerinini de
disilinecek olursak FB'un tarif ettigi ya da Netflix'in Ready Player One'da resmettidi,
Metaverse icin evet erken ama; kocaman oyun sektoriini, pandemi etkisiyle hayati yasayis
seklimizi ve donlisimimuzu disundigimde 6zellikle egitim ve eglence gibi bazi alanlarda
Metaverse'li 2022'de ¢ok daha fazla duyacagiz gibi duruyor. Baglantili bir konu olan NFT'ler
ise su siralar kripto paralarin ilk donemini andiriyor. NFT alim-satim hacminin %99'u
sadece finansal getiri saglamak tizerine kurulu desem yeridir. Ama 2022'de NFT'leri
markalarin ¢ok aktif kullanacagini, melek yatirrm platformu insa etmek gibi bazi farkli
problemlerin ¢dziimiinde NFT’lerin tercih edilecegini diisiiniyorum. Kripto paralar
demisken, blockchain teknolojisi ve Ethereum'un yolunu agtidi utility token'lar yavas ama
saglam adimlarla glindelik hayatimiza girmeye devam ediyor. Yeni yilda da bu alandaki
hem teknolojik gelismelerin hem de kisi ve sirketlerin ilgisinin artarak devam edeceginden
hi¢c siiphem yok. Hatta hemen yukarida bahsettigim “asset management” bashgi altinda
kripto paralara erisimin artik regiilasyonlarla kontrol edildigi bir diinya da yakin gibi duruyor.

Herkese simdiden mutlu yillar!
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Evren Gulyasar

Ecommerce Managing Partner - GroupM

2021 yili sona ererken, yeni teknolojilerinhizla ortaya ¢ikmasi ve tiiketici davraniglarinin
buylk olcekte degismesiyle birlikte pazarlamadaki degisim her zamankinden daha da hizl.
Birka¢ maddede dijital pazarlama egilimlerine g6z atabiliriz:

Ekonomik degisim: Ulkemizdeki para biriminin asiri deger kaybi ve alim giiciiniin
zayiflamasinin dogrudan etkisi sebebiyle onimiizdeki yil e-ticaret harcamalarinda daha
fazla fiyat odakli tiiketicinin panik aligverisleri ve stokgu yonelimleri ile karsilagsacagiz.

Sosyal ticaret: Sosyal medyada platform i¢i satin alma, 6niimuzdeki yillarda diinya ¢apinda
3.37 trilyon dolarlik bir isletme haline gelecek sekilde buiyliyecek. 2022'de sosyal ticaretin
guclini benimseyen markalar, yeni satis seviyeleri ve marka sadakati sunacak.

Sanal yasamin yukselisi: Meta evreni gelismeye devam ederken, 2022'de markalar igin
benzersiz bir firsat yaratacak. Gelecek yil markalar i¢in biyimenin kilidini agmanin
anahtari, fiziksel ve sanali birbirine baglayarak diinya ¢apinda yeni kitlelere anlamli yollarla
ulagsmak olacak.

YOLO ekonomisi: Pandemi sonrasinda diinyada yayginlasan uzaktan ¢alisma sekli, calisan
beklentilerini yeniden belirledi. Kuruluslarin, farkli digsiinenleri desteklemek i¢in ortamlar
yeniden tasarlayarak en iyi yaratici yetenekler igin bir miknatis haline gelmek uyum
saglamalari gerekiyor. Dijital ajanslarin da yetenek havuzunu koruyabilmeleri igin
calisanlara yasam sartlari sunma konusunda yarigacaklari bir diizen ortaya ¢ikacak.

Veriye dayali pazarlama: Parmaklarimizin ucundaki veri miktari her yil %22 artiyor. Bir
tedarik zincirinin etkisini anlamaktan degisen tiketici tutumlarini belirlemeye kadar
sirketler, 2022'de verileri iklim acil durumu gibi konularda harekete ge¢gmek ve kalici olumlu
etki yaratmak igin kullanacaklar. Turkiye'de de hedef kitlenin daha duyarli hale gelmesi tim
yaratici galismalarin sosyal faydasini daha fazla sorgular hale getirecek.
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Fatih Cogkun

Founder & CEOQO | SanctionScanner

Gittikge 6nemli hale gelen yapay zekanin 2022 yilinda dijital pazarlamanin temellerini
olusturacagina inaniyorum. Yapay zeka sayesinde isletmeler tiiketici davraniglarini ve

arama modellerini analiz edebiliyor ve musterilerin Grtinlerin nasil bulduklarini anlamalarina

yardimci oluyor. Bu sayede isletmeler tiiketici davranislarina uygun igerik pazarlamasi
yaparak buyimelerini hizlandirabilirler. Bunun yaninda yapay zeka reklamcilik igin de
oldukga onemli bir noktaya gelecektir. Yapay zeka sayesinde reklamlar kisisellestirilebilir,
dogru ve davranis aliskanliklarina gore hedefleme yapilarak donligtim oranlari artirilabilir.

Tiketici verileri, online deneyimleri daha iyi hale getiren anlamli ve akilda kalici

mesajlasmayi sekillendirmeye yardimci olurken, pazarlamacilarin dogru misterilere
ulagmasini ve beklentilerini asmasini saglar. Fakat insanlar online gizliliklerini korumak igin
eskisinden daha fazla adim atiyor. Bu nedenle de 2022'de pazarlamacilarin bir veri koruma
stratejisi olusturmaya odaklanmasi gerekebilir.

2022 yilinda gorsel, video, ses olan igeriklere olan ilgi daha fazla olacaktir. Video
pazarlamasi tiiketicilerle daha yliksek etkilesim saglamanin bir yoludur ve birgok isletme
tarafindan tercih edilir. Video reklamlar ise aninda doniisim saglamayabilir, fakat dogru
stratejilerle yapilirsa biytik olasilikla bir misterinin teklifinizi diglinmesini sagalacaktir.
Bunun yani sira podcastler oldukga trendde ve tiketicilerin bu yil podcast gibi sesli
iceriklere ilgisi artacaktir ve igletmeler bu konu tGzerinde ¢alismalar yapabilirler.

2022 yilinda chatbots kullanimi ve 6nemi artabilir, tiiketiciler web sitesinde aradiklarini
bulmaya galisirken zaman kaybetmek yerine chatbots ile iletisime ge¢meyi ve onlardan
hizli bir sekilde cevap almayi bekliyorlar, bu nedenle chatbots isletmeler tarafindan daha
¢ok tercih edilebilir hale gelebilir.

Pazarlamada oldukg¢a 6nemli olan bir diger konuda kisisellestirmedir. Kisisellestirme
stratejileri 2022 yilinda da 6nemini artiracaktir. Herhangi bir e-posta pazarlamasinda bile
tuketicilerin ismini e-postada gecirmek agilma oranlarini artiriyorsa bu konu izerinde
calismak ¢cok daha dogru hedefleme yapmanizi ve doniisim oranlarinizi artirmanizi
sa@layacaktir. Sosyal medya bir diger 6nemli trenddir. Sosyal medya pazarlamasi hem
marka bilinirligini hem de donisim oranlarinizi artirabileceginiz yerlerdir. Bunun birlikte
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sosyal medya ticareti ve Influencer Marketing de de bu yil bliyiimeye devam eden trendler
olacaktir.

Son olarak web sitesi hizi olduk¢a 6nemli bir sorun olmaya devam edecektir. Tiketicilerin
yavas yuklenen web sitelerinde durma sireleri oldukga azdir bu nedenle hiz konusu kritiktir.
Bunun yaninda web sitesi trafigdi ezici bir gogunlukla mobildir; ancak, cogu web sitesi hala
tamamen mobil cihazlar igin optimize edilmis deneyimlere sahip degildir. Sonug olarak
tiketici davranislariyla uyumlu olarak tim cihazlarda web site hizlari artiriimalidir.

Gamze Nurluoglu

iletisim Profesyoneli | Kurucu-GN

Pandemi ile birlikte icerik pazarlamasi giiciinu artirmaya devam ediyor. Sirketlerin 2020 ve
2021'de igerik pazarlamasina ayirdiklar bitgeler incelendiginde, pandemi kosullarinda
olunmasina ragmen igerik pazarlamasinda biitge artisi oldugu ve 2022'de de ayni oranda
biitcelerin artirilacagi gézlemleniyor. icerik pazarlamasi dogru planlandiginda, tiiketiciden
de aldidi glgle faydasini artiriyor. Tabii 3 ana noktaya dikkat ettigimizde faydasini daha ¢ok
gorlyoruz: Hikaye anlatmak, bag kurmak ve etkilesime gegmek. Hangi kanali, hangi
yontemi kullanirsak kullanalim bu 3 ana noktadan ilerlemek markalar igin kitleler yaratt.
Simdi ise 2022 ile birlikte hem yeni topluluklar yaratma hem de var olanlari besleme
dénemi. Ongoriiler dahilinde 2022 boyunca topluluklarimizi beslemek igin kullanacagimiz
yontemler soyle:

icerik Tiirlerinde Odagimizi Gozden Gegirecegiz

Kitlemize ulagsacagimiz igerik tiriini her zaman dogru segmemiz gerekiyor. Trendlere
baktigimizda kisa makaleler, bloglar her zamanki gibi en yaygin igerik tiirli. Bunu takip
edenler ise oranlariyla birlikte sunlardir:

« Videolar (%66)
- Sanal etkinlikler/web seminerleri/cevrim ici kurslar (%64)
- Vaka calismalari (%61)

Bu sonuglar incelendiginde videolar ile birlikte pandemi doneminde hayatimizin
vazgecilmezi olan sanal etkinliklerin glicinu artirmaya devam ettigini goriiyoruz. Son 6
ayda fiziksel etkinliklerin baslamasiyla insanlar online etkinliklerden sikildi gibi goriinse de
trendler gelecek igin tam tersini soyliyor. Gelecek yil i¢in planlanan ilk iki yatinm alaninin
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video ve etkinlikler (dijital/hibrit) olmasi sasirtici degil aslinda. Videolar ve sanal etkinlikler,
icerik pazarlamacilarin, pandemi ile temelden degistirilmis bir ortamda kitleleriyle uzun
vadede daha kapsamli bir sekilde etkilesim kurmanin yolunu saglayacak.

Chatbot’larin Rolii Artacak

Marka-tuketici arasinda giiven inga etme noktasinda hep ayni seyi vurguluyoruz: Ulasilabilir
olmak. Bu, aligveriglerin ve iletisimin devamlilik saglamasi i¢in ana etklen oldu her zaman.
Pandemi déneminde artan online aligverig hacmi ile birlikte tiiketiciler artik marka ile
aninda iletisim kurmak ve sorularina daha hizli cevap almak istiyorlar. Bu noktada sitelerde,
sosyal medya hesaplarinda daha fazla chatbot gérmeye baslayacagiz. Ozellikle kiigiik
isletmelerin ana noktasi olan Instagram’da, InstaChamp gibi chatbot uygulamalari ile hizli
moderasyon ve iletisim karsimiza ¢ikacak.

Satig Araci Olarak Hikaye Anlatimi One Gikacak

“Icerikleriniz satiglarinizi artirmiyorsa neden iiretiyorsunuz?” en sevdigimiz sorulardan biri.
Hikaye anlatimi bugline kadar hep sanki marka bilinirligi i¢in kullanihyormus gibi bir algi
vardi. Oysa satis araci olarak etkinligini her gegen giin artirdi. Glink tiketiciler, hikayesi ile
bag kurduklan uriinlerde daha ¢ok satin alma davranisi gosterdi. 2022 ile birlikte artik satis
odakli hikaye anlatimi daha ¢ok karsimiza cikacak. Ozellikle de igerik pazarlamasinda
artinlmis gergekligin de 6éne ¢ikmasiyla, artirlmis gercgeklik destekli gorsel hikaye anlatimi
ornekleriyle de siklikla karsilagsacagiz.

Diisiince Liderligi B2B Sirketler igin Vazgegilmez Olacak

Karar vericilerde gliven ve itibar kazanmak, 6zellikle yerlesik bir pazar lideri degilseniz
gugli bir dustince liderligi gerektiriyor. Diistince liderligi, B2B markalarinin kendilerini
pazarda stratejik olarak yeniden konumlandirmalarina yardimci olabilir ve dogrudan
satiglarina etki edebilir. Yapilan arastirmalarda alicilarin %60', markanin heniiz bilinmedigi
bir kategoriye girerken diisiince liderliginin gtivenilirlik olusturdugunu gosteriyor. 2022'de
disince liderligi faaliyetlerine basladiginizda marka alginizi giiglendirebilir, 6zellikle
girdiginiz yeni pazarlarda gtliven ve itibar kazanabilir, yeni yetenekleri sirketinize
cekebilirsiniz.

Tdm bu 6zel basliklar disinda bir de elbette 2022'de igerik Uretirken bize genel olarak yol
gosterecek bazi noktalar var. Onlar da soyle:
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2021, igerik pazarlamasi anlaminda besleyici bir yil olmustu. 2022 de herkes igin dyle olur
umarim. Keyifle tretecegimiz bir yil olsun.

ilging ve eglenceli igerik retin.
Tiketicinin 6zel ihtiyaglarini analiz edin.
Daha samimi ve insani bir ton edinin.
Kigkirtici olun ve meydan okuyun.

Tek bir kaliba odaklanmayin.

Hazim Bumin
Marketing Director / Vaillant

Trendlerin ve gelecegin gokga konusuldugu zamanlari yasiyoruz. Ozellikle pandemi
sirasinda akvaryumdaki kumun kalktigi donemleri gordik, simdi ortam daha da duruluyor.
Oniimiizdeki ddnemde 5 konunun daha dnemli olacagini diisiiniiyorum:

Kanunlar, yonetmelikler, platform sahiplerinin kararlari: GDPR, yerel kanunlar, Avrupa
Birligi ve uluslararasi diger kurumlar derken dijital diinyanin yapisini etkileyecek birgok
konu bizi bekliyor. Bu gelismelere gore pozisyon alan Google, Facebook, Microsoft gibi
platform sahiplerinin ayni zamanda kendi stratejik diizenlemeleri de birgok konuda
kartlarin tekrardan karilmasina neden olacak. Nasil Apple’in iPhone’lardaki uygulama
takip kisitlamalari etkileyici olduysa ¢erezsiz (cookiee-less) donem ve benzeri
gelismeleri de iyi takip etmek gerekiyor.

Al ve otesi: Her zaman ¢ok konusulan bir kavram olsa da herkesi etkileyecek kadar ete
kemige biriindii. icerik koordinasyonundan performans pazarlamasina, chatbot’lardan
speech-to-texte’e kadar birgok farkli alanda hayatimiza girdi. Benzer sekilde RPA'in
(Robotik Proses Otomasyonu) de her gegen giin daha da 6nem kazanacagini
goruyoruz.

icerik pazarlamasi, sohbet pazarlamasi ve kisisellestirme: “icerik kraldir!”; bunu
netlestireli ok oldu. Hatta tizerine cok da mesafe katedildi. Her gegen giin
kisisellestirmenin gok 6nem kazandidini gordyoruz. Tim markalarin artik son derece
yetkin hikaye anlaticisi olmalari ve bunu kisisellestirmeyle birlestirmeleri gerekiyor.
Sohbet pazarlamasi da oldukg¢a 6nemli, misterinin istedigi yerde istedigi zaman
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karsisina gikarak hikayemizi anlatmaya ve onu da taraftar musteri haline gevirmeye
mecburuz.

4. Ses ses ses: Kisisel olarak ses ile ilgili konularin hayatimiza girmesini ilgiyle izliyorum.
Podcastler’in zeplinle glinlik hayatimiza girisinden, sesli kitaplarin yiikselisine kadar
ornekler 6niimiizde. 2021 basinda ortami kasip kavuran Clubhouse ve benzerleri de bu
konuda nasil bir potansiyel oldugunu ortaya ¢ikardi. Heniiz olmasa da video ve gorsel
dinya artik tek basina degil. Burada elbette sesli aramanin yiikselisini; Siri, Alexa ya da
Google Assistant kullanimlarindaki artiglari da dikkate almakta fayda var.

5. Social commerce: Artik elimizde artisini eksisini daha iyi gorebildigimiz daha oturmus
bir Influencer diinyasi var. Sosyal medya platformlarinin her gegen giin gelistirdigi yeni
ozellikler de bu kanallardaki ticareti daha da hayatimizin igine sokuyor. Yurt diginda
glnler hatta saatler igcinde gergeklesen rekor ciro 6rnekleri var. Bu alanlarda nasil firsat
yaratilabilecegi ilging bir konu.

Ibrahim Oztiirkcan

Founder / jambi

Krizin glin gegtikge 6nl alinamayan bir ¢iga doniismesi, kemer sikma operasyonlarini
kuvvetlendirecek, geriye donik ¢ok uzun saatler/giinler siren iglerin otomasyonuna
nihayet odaklanilacak. Glnu kurtaran, hedefe yaklastiran kanallarin artik bagka gorevleri de
olacak.

Performans pazarlama yatirimlarim yiiksek hedeflere ulasirken biitgemin aslan payini
ayirdigim en 6nemli silahim. Peki sadece yatirrm donemini mi kurtariyor? Markami ileriye
taslyor mu? Nasil tasir?

Platformuma yeni bir marka, trln, Griin grubu, kategori eklendiginde tiim orkestrasyon ne
kadar hizli hayata gegiyor? Baslangicindan optimum seviyeye gelmesi Gi¢ggeninde ne kadar

zaman ve para kaybediyorum?

Rekabeti zaman gizelgesinde mi takip ediyorum yoksa aradaki farkin sebeplerine yorum
disi Olgilebilir katkilarda bulunabiliyor muyum?

Son kurusun karlhihgina artik biraz daha zaman ayiracagimiz bir yil olacak.
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llyas Teker

Founder / Mosanta

2021 hepimiz igin ¢ok hizli gegti degil mi? En azindan ben higbir sey anlamadim 2021
yilindan. Pandemi olayi, zaman kavramini bize yeniden tanimlatti adeta.

Gecen sene yazdigim trendler yazisina goz attigimda birgok konu tam da soyledigim gibi
hayatimizda daha fazla yer edinmeyi basarmis. Bakalim dniimuzdeki sene 6zellikle nelere
dikkat etmekte fayda var?

Bu sene sizlerle okurken aldigim notlart madde madde linkleriyle birlikte paylasacagim.
Sizler de zaman bulursaniz bunlari liitfen okuyun. Oniimiizdeki yillarda neler biraz daha 6ne
cikabilir sizler de yorumlamis olacaksiniz. Hadi baslayalim.

1. 2022'de Google ve SEO’'nun degisim hizi inanilmaz olacak

Her sirket i¢cin en 6nemli trafik ve gelir kanallarindan biri olan SEO her gegen yil giderek
zorlasiyor. Bu kadar degisken ve daha fazla sirketin yatirim yaptigi bir alanda sirketinizin
ayakta kalabilmesi i¢in bu kanali bilgi ve tecriibesi yliksek olan bir ekibe / ajansa emanet

etmeniz gerekiyor.

Gegen yIl Google'in spam algoritmasi, her giin 25 milyar spam icerikli sayfanin arama
sonuglarinda gortinmesini engelledi. Durum bu kadar ciddi yani.

Onuimiizdeki ddnem SEO konusunda ayrica dikkat etmeniz gereken neler var inceleyin.
2. Google'in MUM algoritmasi bayagi ses getirdi

Google'in, kullanicilarin sorularini daha iyi anlayabilmesi igin sirekli gelistirmeler yaptigini
biliyoruz.

Yakin zaman igin MUM adini verdigi algoritmasi sayesinde asagidaki botun fotografini

¢ekip bununla Fuji Dagr'na tirmanabilir miyim diye sordugunuzda artik Google'in cevabi
hazir.

Google'in MUM algoritmasi baska neleri dedistirecek okuyun?

@ icerikbulutu https://akademi.icerikbulutu.com
atkademi


https://akademi.icerikbulutu.com/?utm_source=ekitap&utm_medium=referral
https://akademi.icerikbulutu.com/e-kitap/42-uzmana-sorduk-2021-dijital-pazarlama-trendleri-neler-olacak/#19
https://www.searchenginejournal.com/google-rolls-out-november-2021-spam-update/425956/
https://www.incrementors.com/blog/seo-trends-for-every-business-owner/
https://blog.google/products/search/introducing-mum/

3. Daha fazla mikro video igerik

Etkilesim alan videolarin sirelerine baktigimizda buyiik cogunlugun 1 dk altinda oldugunu
goruyoruz.

Engagement benchmarks by video length (in minutes)*

ﬂﬂq 4 <

Less than 1:00 1:00 - 3:00 3:00 - 5:00 5:00 - 30:00 30:00 - 60:00 >60:00

t varies heavily depending on multiple factors like the content within the video itself, where the video is embedded, and more.
WISTIA'S 2021 STATE OF VIDEO REPORT

2022'de kisa videolar daha fazla ilgi gekecek. Hali hazirda kisa videolar gekmiyorsak
instagram reels ve tiktok'ta goriiniirlilkk kazanmamiz ¢ok zor.

Urettigimiz video icerikleri pargalayarak bu kanallarda diizenli paylasmayi unutmayin.
Kisa videolar ile ilgili baska neler var ve hangi aksiyonlari alabiliriz derseniz buyrun.

4. 100 binden az takipgili influencer daha mi etkili?

Once takipgi sayisina gore bu isler nasil bélimlendiriliyor onu 6grenelim.

Calebrities
< +1 Millions

/ / = Macro-influencers
P 500K - 1 Millions
>

Type of Influencers «Middie Influencers
10K - 500K
\Microlrﬂuoncus
K - 100K
Advisers
The «Average Joex»
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emarketer’'in yaptigi arastirmaya gore 100K altindaki takipgisi olan hesaplarin etki orani
%45 seviyelerinde. Oniimiizdeki sene planlarinizi yaparken buna da dikkat etmekte fayda
var.

Most Effective Tier of Influencers According to
Cosmetic, Fashion and Luxury Marketers in Europe
and the US, Jan 2018

% of respondents

Mega -
(953?;,'(.1'5 million) Celebrity
) (1.5+ million)
I_ 11.3%

Micro (10K-100K)
45.8%

Macro (101K-500K)
33.6%

Source: Launchmetrics, "The State of Influencer Marketing in Fashion,
Luxury & Cosmetics," June 18, 2018

239068 www.eMarketer.com

5. Yapay zeka ile iiretilen igeriklerin sayisi artacak

GTP-3 artik herkese acildi biliyorsunuz, d6nimizdeki sene buradan ¢ikan projeler, igerikler
cok fazla olacak gibi gortinlyor. Sizler de bireysel ve sirket seviyesinde bu alandan
faydalanmaya calisin.

iki yapay zekanin iirettigi icerigin podcast olarak kaydedilip milyonlarca insan tarafindan
dinlenecegi gunler ¢cok uzak degil artik.
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Ustelik Google, podcast’ler icin arama sonugclarinda ézel alan olusturdu. E§er podcast
iceriginiz varsa ilgili aramalarda bu kutucuk icinde podcast kanaliniz yer alabiliyor.

Go gle marketing school X & Q
https://podcasts.apple.com » podcast » marketing-schoo...
Marketing School - Digital Marketing and Online Marketing Tips
Neil Patel and Eric Siu bring you daily ACTIONABLE digital marketing lessons that they've
learned through years of being in the trenches.
Podcasts
i N Marketing School -... i T Marketing School -... ; T Marketing School -...
%, 8hours ago %, 1dayago %, 2daysago
3 Reasons You Don't Want What to Do When You Lose How to Grow Your YouTube
to Be the Smartest Market... Your Rankings #1898 Channel Like We Are #1897
® 5m ® 5m ® 6m

6. Kar amaci giitmeyen organizasyonlar daha degerli olacak

Gittikge daha fazla tiiketici, bir misyonu olan veya bir sekilde karsilik veren sirketleri
desteklemeye caligiyor. Kar amaci giitmeyen bir kurulus i¢in savunuculuk yaparken
markanizi ve erigiminizi genisletmek gayet mimkin gortniyor.

Bu konuda ¢ok giizel bir yaziyi okudum, sizin de okumanizi isterim.

7. Ortaya karisik yap abi: NFT'ler, Metaverse, 5G

Bir stiredir bu kelimeleri cokca duymaya basladik deg@il mi? Diinya artik eskisinden ¢ok
daha hizli degisiyor ve adapte olamadiginizda oyunun disinda kaliyorsunuz.

NFT'ler online pazarlama igin nasil kullanilabilir? Cok gtizel 6rnekler var, bir goz atin derim.

Tlrkiye'de banka alaninda ilk NFT projesini hayata geciren Yapi Kredi oldu. Markalar bu tarz
yeniliklere artik hizli reaksiyon gosteriyor gibi. Siz bugiin NFT i¢in ne yaptiniz?
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Metaverse olayl ise bambaska. 2030'da 1.5 trilyon dolarlik bir market biyikligine
ulagmasi 6ngoriliyor. Belki gogumuz igin yeni olabilecek bu konulari sadece okuyup
gegcmememiz lazim.

Bireysel olarak detaylica 6grenip, marka seviyesinde neler yapabilirize kafa yormamiz
lazim. Olay buraya gidiyor ¢iink.

Metaverse market size

$2,000B

$1,542.9B

$1,500B

1

1

$1,0008B

$476.4B

$500B A
$148.5B

$0B A
2021 2025 2030

g | cointelegraph.com source: PwC

2023 itibariyle AR/VR kullanan kullanici sayisinin 110 milyonu ge¢mesi bekleniyor. Biraz
yavas gibi goriinse de bu alanin biiyiimesi birgok firsati da beraberinde getirecektir.

Simdiden bu firsatlar neler, kendi alanimiz icin neleri farkli yapabilirizi arastirip, aksiyon
almaya baglamakta buiyiik fayda var.
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US AR/VR Users, 2019-2023
millions

1101

2019 2020 2021 2022 2023
B AR users B VR headset users I VR users (nonheadset)

Note: individuals of any age who experience VR content at least once per month via any
device; AR users are individuals of any age who experience AR content ot least once per
month via any device

Source: eMarketer, March 2021

263777 eMarketer | Insiderintelligence.com

8. Canli yayinda aligveris olayi daha fazla ilgi gorebilir

Ozellikle asya iilkelerinde cok yogun kullanilan canli yayinda satis olayi Tiirkiye'de de son
dénemde popliler olmaya basladi.

2023'te 23 milyar dolarlik bir market olarak 6ngortilen bu pazar birgok markanin bu alanda
yatinmlar yapmaya baglamasina da olanak sagladi.
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Instagram da bu alanda bos durmuyor tabii ki. Asagidaki sekilde canh yayinda, satisi
instagram’in igine dahil ettigi testleri surdirdyor.

From aloyoga

Bright Tangerine

High-Waist Moto Legging N Kiex It Crop T-Shint N

[ Nanonasyoo s HERTY
27.981 v Shop featured products.

O QLY O (< oo )8

Bir rujun satin almadan 6nce dudaginizda nasil duracagini merak ediyorsaniz Instagram
filtresi ile bu gayet kolay ve mimkiin gorintyor.
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Lipstick - Dressed To Kill vV R
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@ Liked by sophieye and 26,903 others @ Try R On
narsissist What's your move: Sex Shuffle,
n aterd Start Yew s Enoinee Rad

Benzer sekilde Facebook'ta canli yayinda gosterilen bir Grtini indirimli satin almak icin
yorum yazmaniz yeterli.

Canli yayindan satis igin her platform bir¢ok test yaparak en uygun modeli bulmaya
calisiyorlar. Siz bu alanda neler yapmayi planliyorsunuz?

@ Social Chain Agency
D 2o

1 Like () cComment 30k people like this, including

‘ﬂ Katy Leeson and 41 friends
-

’ e Ollie Thomson bodyrolleri0 View comment

Hey Ollie could you
confirm the product
code for the item
you're interested in?

‘d Fitness Body Roller Chat (116) 7 o

e Social Chain Agency Want to buy this fitne
off when you buy now! htt 10
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9. Tiktok biiyiimesini surdiriyor, aligsaniz iyi edersiniz
1 milyar aktif kullaniciya ulasan Tiktok biylimesini suirdiriyor. Birgok marka orada olmayi

kabul etmiyor olsa da bence buradaki hacim dogru kurgulanacak igerik stratejisiyle firsata
cevirebilirler.

Tiktok’ta neler yapabiliriz diye merak ediyorsaniz guzel dneriler var.
10. Gorsellerin onemi giderek artacak

Google son birkag yildir fotograflarin islenmesi konusunda ciddi yol kat etti. Asagidaki
ornekte goreceginiz lizere galerinizdeki bir fotografi secgip bu fotografla ilgili Google'da yeni
aramalar yapabileceksiniz.

Bu daha 6nce Google'a sorulamayan milyonlarca yeni sorgu demek. Biz neler yapabiliriz
diye soracak olursaniz satis yaptiginiz Grtinlerin her agidan daha fazla ve 6zgiin fotografini
¢ekerek bu ekosistemde daha fazla goriintrliik kazanabilirsiniz.

Bu konudaki diger orneklere de g6z atin ve Google'in yazisini okuyun.
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Kapanis

2022 maalesef her seyin ¢ok daha zor - karmasik olacagi ve bu konularin diginda da
glindemimizde birgok konunun olacag: bir yil olacak.

Mutlaka bireysel ve sirket olarak iistte konustugumuz konulari ciddiye alin ve yatirm
yapin. Siz yapmazsaniz rakibiniz yatinm yapacak ve sizin pastanizi yiyecek.

Yazilacak ¢ok daha konu var tabii ki ancak kisa tutmak adina burada bitiriyorum. Beni
Twitter'da takip ederek bu konularda daha fazla bilgiye ulasabilirsiniz. Yazimi okudugunuz
icin tesekkurler. Saglikla kalin.
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icerik Bulutu Content Marketing Summit

12 oturumda 33 konugmaciyi agirladigimiz ve 3000'dan fazla kiginin canl yayinda izledigi
icerik Bulutu Content Marketing Summit'i izlediniz mi?

Birbirinden degerli konuklarimizin deneyimlerini paylastigi etkinligimizin oturumlari
soyleydi:

Blogdan Ekosisteme: Webrazzi

Markalar TikTok'ta "Ortami Sallayan” igerikleri Nasil Uretebilir?
Markalar Neden Kendi icerik Platformlarini Olusturuyor?

Nedir Bu igerik Kiirasyonu?

icerik Ureterek Nasil is Kurar ya da Bu isi Biiyiitiirsiiniiz?
Semantic Search ilkeleri: Algorithmic Diizeyde Google Brain Ekibiyle iletisim Kurmak
icerikte "Sesli" Donemi: Podcast ve Daha Fazlasi

Markalarin Yeni Hedefi: icerikle Topluluk insaasi

icerik Ureterek Medyaya Déniismek

Lead Generation: icerik ile Potansiyel Miisterileri Déniistiirmek
Influencer Marketing'in igerik Stratejisindeki Yeri

Kaliteli icerik Ureterek Sirketinizi Nasil Biiyiitiirsiiniiz?

Oturumlara asagidaki videolardan erisgebilirsiniz.

https://www.youtube.com/watch?v=KMVS5IX3XRzo
https://www.youtube.com/watch?v=Eu6I1JyfrtQ

Unutmadan igerik Bulutu Content Marketing Summit 2022 hazirliklarina da basladik. &

Etkinlikte goriigmek tizere s

@ icerikbulutu https://akademi.icerikbulutu.com
atkademi


https://akademi.icerikbulutu.com/?utm_source=ekitap&utm_medium=referral
https://www.youtube.com/watch?v=KMV5lX3XRzo
https://www.youtube.com/watch?v=Eu6I1JyfrtQ

Koray Tugberk Gubur

Founder / Holistic SEO & Digital

2022 dijital pazarlama ¢alismalari, "Digital Marketing Cycle" kavrami ile badlanti gostererek
yeni kavramlar ustiine kurgulanmak yerine, benzer kavramlarin birbirinin 6niine gegmesi
seklinde ilerleyecek. Dijital Pazarlama Egilim Dongistu, diger adiyla “Digital Marketing
Cycle”, bir trendin bir siire sonra agirhi§ini yeniden artirmasi anlamina gelmektedir. Ornegin,
“Content Farm”, 2008-2012 arasinda bir Dijital Pazarlama Egilimi iken, 2012-2018 arasinda
duraganlamis, YouTube'un ylikselmesinden sonra video formatiyla yeniden kendisini
gostermistir. Hatta YouTube Content Farm, daha sonra “YouTube Automation” adiyla yeni
bir kavrama evrilmistir.

Bu baglamda 2020'li tiim yillarda, 2010'lu yillardaki pek ¢ok dijital pazarlama egiliminin
farkli formatlarla birleserek yeniden ortaya ¢ikmasi, bir digerinin daha 6nce gegmesi
muhtemeldir.

2022 Dijital Pazarlama Trendlerine gegmeden Once, dijitaldeki yasayisin nasil oldugunu
istatistiklerle incelemek ve 2022 ile sonrasini somut verilerle degerlendirmekte fayda var.

- Dijital pazarlama biitgeleri, toplam satisin %3,1'ini olusturuyor. (Kaynak: Gartner)

- Sirketler, yillik satiglarinin %12'sini pazarlama igin harciyor. (Kaynak: Gartner)

- Kiguk isletmelerin %71'i pazarlamalarini bir uzmana birakmadan kendileri
gerceklestiriyor. (Kaynak: Digital)

- isletmelerin %22'si canli destek hattina sahip. (Kaynak: Drift)

- Musterilerin %85'i, kurumdan kimseyle konugmadan bir kurum ile iletisim halinde kaliyor.
(Kaynak: Gartner)

- Dijital pazarlamacilarin %80'i, Google disinda bir platform kullanmadigini belirtiyor.
(Kaynak: Google)

. Sirketlerin sadece %22'si donlisiim oranlarindan memnun. (Kaynak: Econsultuncy)

« Inbound Marketing kullanan sirketler icin doniisiim orani alti kat daha yiiksek. (Kaynak:
HubSpot)

- Kullanicilarin %90'indan fazlasi, eger title'inizi okuyor ise agiklama ve CTA elementini
inceliyor. (Kaynak: Aberdeen Group)

- Video kullanilan landing page'lerde doniisiim orani ortalama %4.8, kullanmayanlarda ise
%2.9. (Kaynak: Unbounce)

« Doniisiim orani optimizasyonu araglarinda ROl %223 oraninda. (Kaynak: VentureBeat)
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« Inbound Lead'ler %61 daha az maliyetli. (Kaynak: HubSpot)

- Ortalama CPL, 5 aylik bir inbound marketing ¢alismasi sonrasi %80 diistyor.

- InBound Marketing, 1 dolar ile geleneksel yontemlere gore 3 kat fazla donlisiim getiriyor.
(Kaynak: Oracle)

- Lead Nurturing uygulayan sirketler, satiglarinda %10'luk bir artigi, ilk alti ve dokuz ay
arasinda elde ediyor. (Kaynak: Gartner)

. Uretilen lead'lerin %79'u asla miisteriye déniismiiyor. Bunun temel nedeni ise Lead
Nurturing'in eksik olmasi. (Kaynak: MarketingSpa)

- Uretilen lead'lerin sadece %25'i gelecek 12-24 ay arasinda bir satin alim gercgeklestirmeye
hazir oluyor. (Kaynak: Strategic Internet Consulting)

- Lead'lerin %50'si, kaliteli olsa dahi satin alima hazir hissetmiyor. (Kaynak: Gleanster
Research)

- B2B dijital pazarlamada, pazarlamacilarin %85'i, lead tretiminin en 6nemli alan oldugunu
belirtiyor. (Kaynak: Ring Lead)

- Dijital pazarlamacilarin %52'si Facebook iistiinden lead dretiyor. (Kaynak: New Breed)

- Ayda 15 blog iceri@i yayinlayan sirketler, digerlerine gore ortalama her ay igin 1200 daha
fazla lead Uretiyor. (Kaynak: HubSpot)

- Pazarlamacilarin sadece %18'i, Outbound Marketing'in, InBound Marketing'den 6nemli ve
daha iyi oldugunu distiniiyor. (Kaynak: HubSpot)

- B2B sirketlerinin %68'i, Ssratejik bicimde tasarlanmis landing page'ler kullaniyor. (Kaynak:
Marketo)

- Landing page sayisini baglamsal olarak artiran sirketler, %55 daha fazla lead elde ediyor.
(Kaynak: HubSpot)

- 31-40 arasinda landing page sahibi olan sirketler, 7 kat daha fazla lead Uretiyor. (Kaynak:
HubSpot)

- 40'dan fazla landing page'i olan sirketler, 12 kat daha fazla lead Uretiyor. (Kaynak:
Serpstat)

« 51-100 arasi landing page'i olan sirketler ise %48 daha fazla lead'i, 1-50 arasinda landing
page'e sahip olan sirketlere gore lretiyor. (Kaynak: Serpstat)

- Dijital pazarlamacilarin %48'i, her kampanya icin ayri bir landing page Uretiyor. (Kaynak:
Serpstat)

. internetteki aktif trafigin %80'i, landing page'lere gidiyor. (Kaynak: WordStream)
 Long-form Landing Page'ler, %220 daha fazla lead Uretiyor.
(Kaynak:MarketingExperiments)

- Video kullanilan landing page'ler, %86 daha fazla doniisiim elde ediyor. (Kaynak: Eyeview)
« E-mail’lerin %53' mobil cihazlardan acilyor. (Kaynak: Campaign Monitor)

- Son iki yilda agilan e-mail orani, %80’in Ustiinde artis gosterdi. (Kaynak: Adirondack)
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« Mobil igin optimize edilmemis e-maillerin %80.3'{ siliniyor. (Kaynak: CustomerThink)

« E-mail subscriber’larinin sadece %33'l e-mailleri diizenli bir sekilde okuyor. (Kaynak:
Informz)

« E-mail subscriber’larinin %78'i sirketlerin ¢ok sik email gonderdigini diisiinerek
unsubscribe gerceklestiriyor. (Kaynak: Mann & Go)

- E-mail takipgilerinin %40', e-maillerin pazarlama degil, bilgi i¢erikli olmasini talep ediyor.
(Kaynak: Adweek)

- E-mail okuyucularinin %68'i, sadece subject line'a gore bir e-maili en az bir kere spam
olarak isaretliyor. (Kaynak: Heartbrain)

« Kullanicilarin sadece %50'i, sevdikleri markalardan her hafta e-mail bekliyor. (Kaynak:
Statista)

- Tlketicilerin %61'i ise sadece belirli donemlerde, haftalik e-mailleri hos goreceklerini
belirtiyor. (Kaynak: Marketing Sherpa)

- Kullanicilarin sadece %12'si, ayri bir inbox'u is i¢in kullaniyor. (Kaynak: Marketing Sherpa)

- Kullanicilarin %66's1, HTML ile diizenlenmis e-mailler almayi istiyor, %34'l ise plain text
HTML tercih ediyor. (Kaynak: HubSpot)

- Eger bir misteri, daha 6nce aligveris gergeklestirdigi bir sirketten e-mail aliyor ise %82
daha fazla harcama gergeklestiriyor. (Kaynak: Ascend2)

« Her giin 240 milyar ve lizeri e-mail gonderiliyor. Sadece %3 civari agiliyor. (Kaynak: The
Radicati Group)

- B2B isletmelerin %81'i, e-mail marketing kullaniyor. (Kaynak: Content Marketing Institue)

- Tiketicilerin %73'l e-maili, sirketlerle bir iletisim metodu olarak tercih ediyor. (Kaynak:
Constant Contact)

- Instagramdaki influencer marketing post sayisi, yillik 5 milyonun Gstine ¢ikti ve
katlanarak artiyor. (Kaynak: eMarketer)

- Dijital pazarlamacilarin %84'l, en azindan bir influencer kampanyasi baglatacagini
belirtiyor. (Kaynak: Smart Insights)

- Dijital pazarlamacilarin %48', influencer marketing i¢in pazarlama btgelerini
artiracaklarini belirtiyor. (Kaynak: Linqua)

« B2C pazarlamacilarin %51'i, B2B pazarlamacilarin ise %33l Instagram’i kullaniyor.
(Kaynak: ClickZ)

- Instagram'da 35 milyonun Gstiinde profil bulunuyor. (Kaynak: TechCrunch)

« Milenyumlarin %81'i, Twitter hesaplarini her giin kontrol ediyor. (Kaynak: Twitter)

- Gorsel barindiran tweet'ler, %150 daha fazla retweet aliyor. (Kaynak: AdWeek)

- Twitter'da 51-100 arasi takipgisi olan sirketler, 25 ve daha az takipgisi olan sirketlere gore
%106 daha fazla trafik retiyor. (Kaynak: HubSpot)

- 18-34 yas arasI Instagram'da %61 daha etkin. (Kaynak:Statista)
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- ABD'de, Instagram kullanicilarin %60' yillik 100.000S st gelire sahiptir. (Kaynak:
Statista)

- LinkedIn, Facebook'a gore lead iiretmek igin %277 daha etkilidir. (Kaynak: HubSpot)

- Linkedin kullanicilarinin %50'si, Linkedin'de etkilesimde olduklan bir sirketten satin alma
gergeklestirme konusunda %50 daha etkilidir. (Kaynak: Ironpaper)

- B2B pazarlamacilarin %80'i kisisel Linkedin profil hesabina sahip. (Kaynak: Ironpaper)

- B2B pazarlamacilarin %94'[, Linkedin'i pazarlama icin kullaniyor. (Kaynak: Content
Marketing Instute)

- B2B pazarlamacilarin %87'si Twitter kullaniyor. (Kaynak: Content Marketing Instute)

- B2B pazarlamacilarin %84'li Facebook kullaniyor. (Kaynak: Content Marketing Instute)

- B2B pazarlamacilarin %74'i YouTube kullaniyor. (Kaynak: Content Marketing Instute)

- B2B sirketlerinin %65'i en az bir kere Linkedin Ads ile misteri elde ediyor. (Kaynak:
HubSpot)

- Facebook kullanicilarinin %53.7'si 35-64 yas araliindadir. (Kaynak: Statista)

- Kullanicilarinin %75'i, giinliik olarak Facebook'u kontrol ediyor. (Kaynak:
Business2Community)

- B2B sektoriindeki karar alici pozisyon sahipleri, bir haftada 12,7 saatlerini Facebook'ta
harciyor. (Kaynak: ComScore)

- Kullanicilarin %75'i, Facebook'u profesyonel amaglarla kullaniyor. (Kaynak: Hootsuite)

- Facebook, Google'dan sonra en iyi ROI sahibi ikinci platformdur. (Kaynak: eMarketer)

- B2B pazarlamacilarin %82'si Facebook kullaniyor. (Kaynak: Smartinsights; Content
Marketing Instute'e gére %2 daha az bir oran vermektedir.)

- Her lic pazarlamacidan ikisi, Facebook'un (Instagram ve WhatsApp dahil), asil dijital
pazarlama platformu oldugunu belirtiyor. (Kaynak: Social Media Examiner)

- Dijital pazarlamacilarin %49'u, Facebook platformlarinin dijital pazarlama igin zorunlu
oldugunu disiintyor. (Kaynak: Social Media Examiner)

- B2C isletmelerin %67'si, B2B sirketlerin %41'i, Facebook ile en az bir kere musteri elde
ediyor. (Kaynak: Social Media Examiner)

- Kullanicilar, ortalama olarak 2 saatlerini sosyal medya platformlarinda harciyor. (Kaynak:
Telegraph UK)

- Kullanici yorumlari, tiiketici kararlarini %67 oraninda etkiliyor. (Kaynak: PwC)

- Kullanicilar, sosyal medya reklamlari sayesinde sirketlere %40 oraninda daha yakin ve
satin alima agik davranabiliyor. (Kaynak: Infusionsoft)

- B2B pazarlamacilarin %75'i, satin alim kararini desteklemek igin sosyal medya kullaniyor.
(Kaynak: Hubspot)

« Z kusag uyeleri, en az 1 kere her hafta, bir marka ile sosyal medya ustiinden iletisim
kuruyor. (Kaynak: SproutSocial)
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- Kullanicilar, eger bir marka ile sosyal medya ustlinde iyi bir iletisime sahip ise, %71 oranla
markayi baskalarina dnerebiliyor. (Kaynak: Ambassador)

« Yetiskinlerin sadece %5'i, sosyal medyadaki igerige giiveniyor. (Kaynak: PRG)

- Kullanicilarin 18-34 yas araligindaki bolimd, haftada en az bir kere bir sosyal medya
platformlarindaki videoyu izliyor. (Kaynak: Animoto)

- Dijital pazarlamacilarin %64'i haftada 6 saatlerini sosyal medyada gegiriyor; %41'i i¢in bu
zaman dilimi 11 saattir. (Kaynak: Social Media Examiner)

« Satin alim kararlarinin %93'{i, sosyal medyadan etkileniyor. (Kaynak: Ironpaper)

« B2C sirketlerin %901, sosyal medyanin en popiiler igerik pazarlama yéntemi oldugunu
belirtiyor. (Kaynak: Ironpaper)

- Sirketlerin %90'1, sosyal medyanin profillerini yiikselttigini, %75'i ise daha fazla trafik
sagladigini belirtiyor. (Kaynak: Vendasta)

- Sirketlerin sosyal medya mesajlarinin %89'u gérmezden geliniyor. (Kaynak: SproutSocial)

- Kullanicilarin sirketlere gonderdikleri her 8 mesajdan 7'si, en az 72 saat boyunca
cevapsiz kaliyor. (Kaynak: SproutSocial)

- Kiiglik igletmelerin %13'G, iletisim igin sosyal medyayi kullaniyor. (Kaynak: GoDaddy)

- Infografikler, sosyal medyada diger paylasim tirlerine gore 3 kat daha fazla paylasiliyor
ve etkilesim aliyor. (Kaynak: Lucidpress)

« Her 10 anneden 9'u sosyal medya kullanicisidir (Referans olarak ABD alinmistir).
(Kaynak: Edison Research)

- Pazarlamacilarin %81'i, 6 haftalik sosyal medya icerik kampanyalar sonrasinda
trafiklerinin arttigini belirtiyor. (Kaynak: Jigsaw Recruitment)

- Sosyal Medyanin en biiylik faydasi, %87 ile farkindalik, %78 ile daha fazla trafik, %64 ile
daha fazla lead'dir. (Kaynak: Social Media Examiner)

- Pazarlamacilarin %45'i sosyal medyanin pazarlama igin ¢ok etkin, %29'u ise belirleyici
derecede etkin oldugunu belirtiyor. (Kaynak: Buffer)

- Kiguk isletmelerin %78'i, %25 oranindaki misterilerini sosyal medya Ustiinden kazaniyor.
(Kaynak: Marketo)

- Dijital pazarlamacilarin %93'i, sosyal medyay mutlaka sirketleri i¢in kullaniyor.
(Kaynak:Marketo)

- Sirketlerin %88 ve lizeri, pazarlama i¢in sosyal medyada yer aliyor. (Kaynak: Adweek)

- Pazarlamacilarin %83'i, CEQ'lari i¢in sosyal medya kullaniminin 6nemli gorindiguni
aktariyor. (Kaynak: Adweek)

- Eger bir sirketin ¢alisani, kendi sirketi icin bir paylagim yapar ise, click rate %100 oraninda
artiyor. (Kaynak: Ironpaper)

- Dijital pazarlamacilarin %53'l, sosyal medyadaki basarisini 6lgmiyor. (Kaynak:
Awareness)
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« Return of Investment igin pazarlamacilarin %59'u, B2B pazarlamada en iyi yontemin SEO
oldugunu belirtiyor. (Kaynak: Marketing Charts)

- SEO lead'leri, %14.6 oraninda satis ile sonuglanirken Outbound Marketing i¢in bu oran
%1.7'dir. (Kaynak: Hubspot)

- Yetigkinlerin %46's1, satin alim gergeklestirmeden 6nce mutlaka mobile cihazlarini,
desktop cihazlari ile kullaniyor. (Kaynak: MySMN)

« Search etkinliklerinin en az %52'si mobil ile bagliyor. (Kaynak: Statcounter)

- Arama sorgularinin %30'u mutlaka bir location iceriyor. (Kaynak: Google)

- Lokal aramalarin %88'i mutlaka bir lokal igletme igin yapiliyor. (Kaynak:Engage121)

- Google'daki ilk siralama %32.5 click aliyor. (Kaynak: Chikita)

« Clicklerin %68'i ilk ti¢ siralamaya gidiyor. (Kaynak: EConsultuncy)

- Google'daki ilk siralama sonucu, ortalama olarak 1890 s6zciige sahiptir. (Kaynak:
Backlinko)

- Google, internal linklerin en 6nemli G¢ siralama faktériinden birisi oldugunu gosteriyor.
(Kaynak: Andrey Lipattsev)

- Dijital pazarlamacilarin %65', link building’in en iyi SEO teknigi oldugunu belirtiyor.
(Kaynak: Backlinko)

- Blog iceriklerinin %75'i, diger domainlerden higbir link almamaktadir. (Kaynak: MOZ)

- Bir web sitesi, 0.5-2 saniye arasinda tamamen yiiklenmelidir. (Kaynak: Google)

- Aramalarin %90',, bir firma hakkinda fikir sahibi olmadan yapiliyor. (Kaynak: Stand Labs)

- B2B miisterileri, bir sirketi secmeden 6nce 12 arama gerceklestiriyor. (Kaynak: Google)

- Masalisti kullanicilarinin %36's1, gordiikleri ilk sonuca tikliyor. (Kaynak: Advanced Web
Ranking)

- Kullanicilarin %85'i ads'leri g6z ardi ederek, organik sonugclara odaklaniyor. (Kaynak:
imFORZA)

- Kullanicilarin %75'i Google'da ikinci sayfayr agmiyor. (Kaynak: HubSpot)

- Kullanicilarin %88'i online bir satin alim gergeklestirmeden once, online research
gerceklestiriyor. (Kaynak: PYMNTS)

- Kullanicilarin %86's1, Search Engine'lerin, onlarin bilgilerini geniglettigini ve ufuklarini
acgtigini belirtiyor. (Kaynak: PRC)

- Kullanicilarin %25'i, tim aramalarini ses ile gerceklestirmek istiyor. (Kaynak: HubSpot)

- Kullanicilarin %60'1 2021 yilinda en az bir kere sesli arama gergeklestirdiklerini belirtiyor.
(Kaynak: MindMeld)

« Kullanicilarin %52'si, site hizinin sadakat igin dnemli oldugunu belirtiyor. (Kaynak:
EConsultancy)

- Infografiikler igin search volume %800 artmis durumdadir. (Kaynak: Unbounce)
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- Akilli telefonlarin %82'si, en az 1 kere "near me" sorgusuna yanit vermistir. (Kaynak:
Everywhere)

. icerik pazarlamasi, %62 oraninda geleneksel pazarlamadan daha ucuzdur. (Kaynak:
Demand Metric)

. icerik pazarlamasi, paid searhc'e gére, 3 kat daha fazla lead iiretmektedir. (Kaynak:
Oracle)

- Ayda 15 blog icerigi yayinlamak, 5 kat daha fazla trafik olusturuyor. (Kaynak: HubSpot)

- Karar alici konumdaki kisilerin %59'u, videoyu text yerine tercih ediyor. (Kaynak: Forbes)

- Kullanicilar bir triin hakkinda yazi okumaktansa, video izlemeyi %400 daha fazla tercih
ediyor. (Kaynak: Animoto)

« Kullanicilarin %25'i, eger web sitesinde video yok ise ilgisini kaybediyor. (Kaynak:
Animoto)

- Sirketlerin %81'i, videolar bir pazarlama araci olarak kullaniyor. (Kaynak: Experian)

- B2B pazarlamacilarin %59'u, YouTube'u iceriklerini tanitmak icin kullaniyor. (Kaynak:
Content Marketing Institue)

« B2B pazarlamacilarin %75'i, mutlaka video kullaniyor. (Kaynak: Content Marketing
Institue)

- Video content, 50 kat daha fazla organik trafik tiretme sansina sahiptir. (Kaynak:
SEOTeric)

- B2B pazarlamacilarin %64'(, video marketing'in onlar igin belirleyici oldugunu disiinuyor.
(Kaynak: Tabular Insights)

- ABD'de her bir kisi, mutlaka bir ay icinde bir podcast dinliyor. (Kaynak: Edison Research)

- Kullanicilarin %28'i, podcast hakkinda daha fazla sey 6grenmek istiyor. (Kaynak: Social
Media Examiner)

- Kullanicilarin %17'si, podcast icerigi tretebilecegini diisiinliyor. (Kaynak: HubSpot)

- Blog iceriklerinin title'inda 6-13 sozciik olan sayfalar, daha fazla click aliyor. (Kaynak:
HubSpot)

- Long-form content, short-form content’e gore 9 kat daha fazla trafik retiyor. (Kaynak:
Curata)

- B2B pazarlamacilarin %50'si, icerik olusturmay! en biiyiik engel olarak goriiyor. (Kaynak:
LinkedIn)

- B2B pazarlamacilarin %90, ilgi olusturmanin kendileri igin zor oldugunu belirtiyor.
(Kaynak: Statista)

- Kullanicilarin %730, gucli bir kisilige sahip icerigin sadakat olusturdugunu belirtiyor.
(Kaynak: Econsultancy)

- B2B gazarlamacilarin %70', igerik kalitesini miktara gére onceliklendiriyor. (Kaynak:
Content Marketing Institue)
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- Pazarlamacilarin %60'l, giinde en az 1 igerik olusturmaktadir. (Kaynak: eMarketer)

- Infografikler bir sirketin trafigini %12 oraninda artirabilir. (Kaynak: Sumo)

- igerik Ureticilerinin %66's1, gérsel olusturmanin en zor agsama oldugunu belirtiyor.
(Kaynak: Venngage)

- B2B pazarlamacilar, blog, e-book ve white-paper igerik formatlarini 6nceliklendiriyor.
(Kaynak: Kapost)

- B2B pazarlamacilarin %88'i, case study'lerin en etkili igerik tiirii oldugunu distniyor.
(Kaynak: Kapost)

« B2B pazarlamacilarin %82'si, case study'leri kullaniyor. (Kaynak: Content Marketing
Institue)

- Dijital pazarlamacilarin %72'si, ilgili igerikleri sirayla yayinlamanin en iyi SEO teknigi
oldugunu belirtiyor. (Kaynak: MarketingProfs)

« Her giin Gi¢ milyondan fazla blog igerigi yayinlaniyor. (Kaynak: HubSpot)

- 16'dan fazla blog igerigini her ay yayinlayan sirketler, 0-4 araliinda igerik yayinlayan
sirketlere gore 4,5 kat daha fazla trafik aliyor. (Kaynak: HubSpot)

- Ayda 11+ daha fazla blog igerigi yayinlayanlar, ayda 2-5 arasi post yayinlanlara gore 2 kat
daha fazla trafik aliyor. (Kaynak: HubSpot)

- Ayda 15+ blog post ureten sirketler digerlerine gore %434 daha fazla web sayfasini
index’e sokuyor, ve %97 daha fazla backlink kazaniyor. (Kaynak: Nurture)

- B2B sirketlerinin %81'i, blog igeriklerinin conversion igin kritik oldugunu belirtiyor.
(Kaynak: Nurture)

- Normal bir sirket, aylik blog post sayisini 11-20 araliindan 21-50 arasina ¢ikarirsa,
%45'lik bir ortalama aylik trafik artisi saghyor. (Kaynak: MayeCreate)

- Kiiguk isletmelerin %95'i blogging kullaniyor. Dijital pazarlamacilarin %15'i, blogging'in
kendileri igin kritik oldugunu soyliyor. %11 ise, yeni musteri edinimi igin kritik oldugunu
belirtiyor. %69’luk kesimi ise hem miuisteri edinimi hem de korunmasi i¢in sart oldugunu
distiniyor. (Kaynak: e-Strategy Trends)

- B2B pazarlamacilarin %49'u, test edilmis bir satis tiinelinin sart oldugunu diisintyor.
(Kaynak: Statista)

- Gorsel igeren blog icerikleri, icermeyenlere gore %49 daha fazla pageview Uretiyor.
(Kaynak: Content Marketing Institute)

- B2B pazarlamacilarin %49'u, "article" tiriindeki igerikleri marketing igin sart goriyor.
(Kaynak: Statista)

- ABD'deki sirketlerin neredeyse %40', blog iceriklerini sadece marketing igin kullaniyor.
(Kaynak: HubSpot)

- Video igerigi olan blog icerikleri, organik arama trafigini %157'e kadar artirabilir. (Kaynak:
Lemonlight)
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- Ortalama bir tiiketici, bir satin alim gerceklestirmeden 6nce 11.4 igerik tiiketiyor. (Kaynak:
Livechat)

- B2B misterilerin %47'si bir sales representative ile konugmadan once 3-5 arasi igerik
okuyor. (Kaynak: DemandGen)

- insanlar, bir sirket ile etkilesime gegmeden dnce 3-4 icerik ile etkilesim kuruyor. (Kaynak:
Content Marketing Institue)

- insanlarin %81'i blog iceriklerinin giivenilir bir bilgi kaynagi oldugunu diisiiniiyor. (Kaynak:
Omnicore)

- insanlarin %61'i, bir blog tarafindan énerildiginde satin alim gergeklestiriyor. (Kaynak:
Omnicore)

- Ortalama blog okuma siiresi 37 saniyedir. (Kaynak: Content Marketing Institue)

- B2B pazarlamacilari, biitgelerinin %39'unu igerik pazarlamasina ayiriyor. (Kaynak:
TopRankBlog)

- B2B pazarlamacilarin %83'(, igerigin her formatinin her platformda etkin oldugunu
diistiniiyor. (Kaynak: Content Marketing Instute)

- B2B pazarlamacilarin %70'i, gegen yila gore daha fazla igerik Gretmeyi diigliniiyor
(Kaynak: LinkedIn)

« Markalar, %25-43 arasinda bitcelerini igerik pazarlamasina harciyor. CMO'larin sadece
%23'U, dogru icerigi Urettigini disiinmektedir. (Kaynak: Marketing Professionals)

- B2B blog okuyucularinin %34'i, B2B sirketlerin ilgi duymadiklari konularda igerik
yayinladigini belirtiyor. (Kaynak: KoMarketing)

- B2B pazarlamacilarin %53, bir kisilik veya birkag kisilik igerik Gretim ekiplerine sahiptir.
(Kaynak: Content Marketing Institue)

« Tum kullanici zamaninin %23'(, sosyal medya istiinde harcaniyor. (Kaynak: Content
Marketing Institute)

- Sirketlerin %74'(, icerik pazarlamasi sayesinde, lead generation'larinin iyilestigini
soyliyor. (Kaynak: Curata)

- Satis amaclarinda basarisiz olan sirketlerin %80'i, aylik olan 10.000'den az ziyaretgiye
sahiptir. (Kaynak: HubSpot)

- B2B ve B2C alanlarda, non-profit Inbound marketing en iyi ROl odakl dijital pazarlama
calismasidir. (Kaynak: HubSpot)

- Sirketlerin %33'U, satislari i¢in hangi kanalin daha iyi oldugunu fark edemediklerini
belirtiyor. (Kaynak: Focus Research)

- 3 veya 4 Inbound marketing kanal, 1 outbound marketing kanalin masrafindan daha az
masraflidir. (Kaynak: Mashable)

+ Inbound marketing %1000 oraninda doniisiim oranini artirabilir. (Kaynak: Invesp)
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- Sirketler KPI'lari igin anlasihr bir hedef koymadiklarinda %74 oraninda basari sanslar
diistyor. (Kaynak: HubSpot)

- Pazarlamacilarin %52'si, pazarlama ¢aligmalarini 6lgiimlemenin mimkin olmadigini
diistiniyor. (Kaynak: TNW)

- Bloggerlarin %55'i, KPI'larini giinliik olarak kontrol ediyor. (Kaynak: MarketingCharts)

- Kliguk isletmelerin %30'u, web site analytics kullaniyorken; %18'i higbir sey kullanmiyor.
(Kaynak: Media Post)

- Pazarlamacilarin %32'si, geleneksel pazarlama yontemlerinin abartildigini diisiiniyor.
(Kaynak: HubSpot)

- Dijital pazarlamacilarin %58'i, hedeflerine ulagmakta basarili oldugunu disiindyor.
(Kaynak: CoSchedule)

- Dijital pazarlamacilarin %61'i, SEO'nun dncelikleri oldugunu, Inbound marketing igin ilk
adim oldugunu dislintiyor. (Kaynak: HubSpot)

- Dijital pazarlamacilarin %65'i, en biytik zorlugun, elde ettikleri trafigi lead'e donistiirmek
oldugunu belirtiyor. (Kaynak: Hubspot)

- Sirketlerin %71'i, buyer persona kullanarak satis amaglarini basari ile tamamhyor.
(Kaynak: Cintell)

- Kisisellestirilmis icerikler, SQL, yani Sales Qualified Leads oranini %46 artiriyor.
(Kaynak:Weidert)

- Sirketlerin %60'1, Inbound marketing kullanmak istiyor. (Kaynak: Sherpa)

- ABD'de tiiketicilerin %69'u vakitlerinin cogunu akilli telefonlari ile geciriyor. (Kaynak:
ComScore)

- Ortalama bir tiiketici, giinde 3,25 saatini mobil bir cihaz ile geciriyor. (Kaynak: eMarketer)

- B2B calisanlari icin mobil kullanimin 2-3 saate ulasmasi bekleniyor. (Kaynak: Google)

« B2B satislarinin %20'si, mobile marketing ile gergeklestiriliyor. (Kaynak: BCG)

- B2B ¢alisanlarin %80'i, alacaklar urtinleri aksam saatlerinde tablet ve mobil cihazlar ile
arastiriyor. (Kaynak: IDG Global Solutions)

- Karar alict konumdaki yoneticilerin %80'i birden fazla makaleyi okuyarak karar aliyor.
(Kaynak: CMO)

- B2B misterilerin %57 ile %70'i, ilk kez bir B2B sirketi ile iletisime gegmeden 6nce
arastirma gerceklestiriyor. (Kaynak: Google)

- B2B pazarlamacilarin %58'i karar alma siiresinin uzadigini belirtiyor. (Kaynak:
Business2Community)

- B2B pazarlamacilarin %44'i, eger iletisim bilgileri goriinir degil ise ilgili web sitesini terk
ediyor. (Kaynak: KoMarketing)

- B2B miisterilerin %70'i, en azindan bir videoyu karar alma siirecinde izliyor. (Kaynak:
Google)
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« B2B miusterilerin %96's1, endustri liderlerinden fikirler iceren icerikleri tercih ediyor.
(Kaynak: DemandGen)

- B2B miusterilerin %73', kisisellestiriimis B2C benzeri igerikleri ve deneyimi tercih ediyor.
(Kaynak: Accenture)

. Ziyaretgilerin %20'si yaziyl okuyor; %80'i ise video izliyor. (Kaynak: Entrepreneur)

- Tiketicilerin %75'i, birlestirilmis bir kullanici deneyimini tercih ediyor. (Kaynak: Forbes)

. internetteki en popiiler etkinlikler, %79 ile mesaj géndermek, %75 ile servisler ve iriinler
hakkinda arastirma yapmak ve satin alim gerceklestirmek. (Kaynak: UK National
Statistics)

- Online tiketicilerin %50'den fazlasi, satin alacaklari Grtinler ile ilgili olarak igerik okuyor.
(Kaynak: HubSpot)

« Online teknoloji Urlinleri toptan satin alicilari, tedarikgilerini %83 oraninda Google
tstlinden buluyor. (Kaynak: MarketingSherpa)

- Ziyaretgilerin %46's1, bir web sitesi mesaj vermekte yeterli degil veya websitesinin ne
yaptidi belli degil ise web sitesini terk ediyor. (Kaynak: KoMarketing)

- Ziyaretgilerin %37'si, kot design ve navigation nedeni ile web sitesini terk ediyor.
(Kaynak: KoMarketing)

- Ziyaretgilerin %67'si, endustriyel ve lojistik sektorlerine dair satin alimlarini dijital sekilde
gerceklestiriyor. (Kaynak: Google)

« Cevrim ici tiiketicilerin %77'si, izne-dayall pazarlamayi tercih ediyor. (Kaynak:
ExactTarget)

« Cevrim igi tiiketicilerin %68'i, kendilerinin ilgisini ceken icerikler ile markalara sadakat
olusturuyor. (Kaynak: The CMA)

- internet kullanicilarinin %70'i, riinler hakkinda bilgi edinmek igin icerikleri kullaniyor,
reklamlari degil. (Kaynak: B2B Marketing Insider)

« Cevrim ici bir kullanicinin ortalama attention-span'i, 8 saniyedir. (Kaynak: B2B Marketing
Insider)

- Diinyada, 300 milyondan fazla insan ad-blocker kullaniyor. (Kaynak: Content Marketing
Institute)

- Kullanicilarin 25-34 yas araligindaki grubunun %84'G, asirn reklam sonrasi bir web sitesini
terk ediyor. (Kaynak: HubSpot)

Yukandaki 2022 dijital pazarlama egilimleri i¢in kullanilan istatistiklerdeki kaynak olarak
alinan sirketlerin listesi agagidadir.

2022 Dijital Pazarlama Trendlerini anlamak igin parantez i¢inde verilen kaynaklardan
toplanan istatistik verileri, dijital pazarlamanin B2B, B2C, Influencer Marketing, Social
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Media, Blogging, Video, Outbound, Inbound, SEO, Mobil, Desktop ve daha birgok ilgili
kavramina ve igerigine 1s1k tutmaktadir. Bu baglamda, 2022 i¢in asagidaki dijital pazarlama
egilimlerinin gergeklesebilecegini sdylemek miumkinddir.

10.
. Influencer Marketing’e ayrilan biitge, Outbound Marketing’e ayrilan biitgeye bir nebze

11

12.
13.

14.
15.

16.
17.
18.
. Donlisiim orani takibi i¢in kullanilan dijital pazarlama araglarina ayrilan biitge artacak.
20.

19

21.

. Al (yapay zeka) ile icerik Gretimi alanindaki sirket, veri seti, algoritma ve yontembilimi

geliserek, icerik pazarlamasindaki fiyat modelini degistirecek.

Al (yapay zeka) kullanmay! bilmeyen icerik pazarlamacilar ve icerik yazarlari igin
pazarlama rekabeti aleyhte gelismeye baslayacak.

ingilizce disindaki dillerde, Al (yapay zeka) teknolojilerini ilk kez NLP icin gelistiren ve
NLG igin uygulayanlar 6ne gegecek.

Al (yapay zeka) ile igerik pazarlamasinda igerigin basarisi temel fiyatlandirma modeli
olarak kabul edilecek.

Al (yapay zeka) ile video Uretimi, video script yazimi gelistiriliyor olacak.

Al (yapay zeka) ile web page layout olusturulmasi, UX dlciimlemesi yapilmasi ve biiyiik
karar alimlarinin sadece insanlara birakilmasinin yayginlastigi gorilecek.

SEO c¢alismalarinda, cost’'u azaltan SOP’ler 6ne gecgerek Al'l temel almaya baslayacak.
Influencer Marketing igin genis veri tabanlari olusturmak ve analytics teknolojileri
gelistirmek giderek yayginlasacak.

Influencer sayisindaki artis ile bir influencer enflasyonu yasaniyor olacak.

Micro,ve Macro Influencer kavramlarina Mega Influencerlar ekleniyor olacak.

daha yaklasiyor olacak.

Influencer Marketing alanindaki kisilerin politik veya napolitik konularda s6z sahibi
oldugu ve kitleleri yonlendirdigi daha sik gortllyor olacak.

Sosyal medya otomasyonu ve sosyal medya doniisimii igin gelistirilen teknolojiler
yayginlasiyor olacak.

Fake Review ve inceleme yazilarina karsin, Al teknolojisi daha sik kullaniliyor olacak.
Blog igerig@i Uretimi markalar igin zorunluluk olarak gériinen bir gelenek haline geliyor
olacak.

Web'in ingilizce olan orani %65 azaliyor olacak.

Origintrail.io gibi decantrelize edilmis Knowledge Graph’lar 6ne gegiyor olacak.
E-mail pazarlamasi gergeklestirmeyen sirketlerin orani azalacak.

Kullanici gizliligi on plana gegecegi icin K-Ananoymze edilmis veri ile dijital pazarlama
etkinligi artis gosteriyor olacak.

Google, Cookie Tracking'in 2022'de son bulacagini sdyledigi icin FLOC ve benzeri,
Privacy-first ve ITP odakh reklamcilik gelisiyor olacak.
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Firmalar, kitlelerini daha ayrintili sekilde analiz ederken, daha kigiik pargalara
bolinmis segmentlere odaklanarak, misterilerine daha ¢ok sahip ¢ikacak.

Firmalar canli destek veya online alanlardaki destek unitelerini internetin yayginlagsmasi
nedeniyle artiracak.

Pandemi kosullarinin hafiflemesi nedeniyle, yerel marketlerdeki uluslararasi pazarlama
glciline sahip kiiresel sirketlerin ticari faaliyet giicu artiyor olacak.

Zero-click search kavramlarina pazarlamacilar daha fazla odaklanacak.

Daha fazla granular igerik uretilirken, otomotizasyon ve lean manufacturing 6ne geciyor
olacak.

VR Teknolojilerinin gelismesiyle 6zellikle de Facebook’'un AR Glass Urtinleriyle
pazarlama i¢ ice gegiyor olacak.

Metaverse kavraminin ilerlemesiyle, “3D Sanat”, “3D Ayakkab!”, “3D Saat” ya da
herhangi bir 3D sanal Urtin satilabilir hale geliyor olacak.

Facebook gibi sirketlerin, 6rnegin Twitter'in, haber algoritmalarinin sag veya sol
kuruluslar igin bazi kullanici gruplarinda “bias” edildigi ortaya ¢iktigi i¢in, uluslararasi
sirketlerin ve siyasi kuruluslarin, biiylik teknoloji sirketlerine agtiklari davalarda artis
yasanacak.

Facebook ve Google arasindaki “hbyrid marketing” yontemlerine dayanan pazarlama
yarigl, yasal nedenlerle artan privacy onlemleri nedeniyle daha da artiyor olacak. Bu
nedenle de reklam platformlan daha fazla “trust the system” diyebilir.

Online payment teknolojilerine yapilan yatirimlar artiriliyor olacak. Twitter Blue, Google
Pay ya da Ticketed Spaces, Super Follow, YouTube Join gibi her tiirlii platformun kendi
monetization segenekleri giderek artis gosterecek.

Ambience Optimization kapsaminda, Twitter'in “shopping 6zelligini” kendi platformuna
adapte etmesi ve Facebook’un kendi merchant center'ina sahip olmasi, Google'in
organik sonugclari Shopping’e dahil etmesi, hatta Google My Business igin dahi product
ve service ekleme, satin alma ve 6deme imkanlarinin eklenmesi, her tirli platformun
her tirli ihtiyaca yanit vermeye c¢alistigi full-stack web platform 6zelligine gegisi
artiracak.

Twitter''n NFT ve Kripto ile 6deme sec¢enegini sunmasiyla ilerleyen sireclerde, dijital
pazarlama sektoriinde de vergilendirilebilir kripto 6deme segeneklerinin, dijital 5deme
yontemleri ile sunulmasi muhtemeldir.

Twitter'in ve Linkedin'in stories 6zelligini kaldirmasi ile, her platformun her 6zellige
uygun olmadigi ve kendisine 6zel bir karakteri olup, korumasi gerektigi inanci
glgleniyor olacak.
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Yayincilik teknolojileri farkli platformlara degistirilebilir sekilde gegerken, Twitter basta
olmak tzere her platform, canli yayin ve audience-ownership kavrami ile kitlesel baglilik
olusturmak igin sesli, goriintuli ve yazil yayincilik formatlarini birlestirecek.
Instagram’in shopping alanina agilmasi ve Influencer’lar ile ortak gonderi atilmasini
agmasi ile Influencer’larin her tirld Griind tanittigy, Griin hediyeleri ile dontistim oranini
takip etmeyi zorlastiran ancak zorunlu kilan mekanik olmayan pazarlama segeneklerini
yayginlasacak.

Instagram, her gonderi iginde goriinen her Griiniin tanindigi veya satin alinabilir oldugu
bir sistem uzerinde ¢alistigi igin, tiketim kiltird ve tiiketimin kisilige 6zel olan
yansimasinin her sosyal medya profili sahibi olan kisiye yansiyacagi goriinecek.
Hyperlink'lerin yerini yavas yavas AR Linkage almaya baslayacak. Diger bir deyis ile,
Metaverse iginde de AR Linkage ile bir yerden diger yere veya bir ylizeyden digerine
gegiliyor olacak.

Instagram ve diger platformlarin “Feed"i tirlere bolmesi muhtemel olarak
degerlendirilecektir. Post, Reel veya konularina gore pek ¢ok farkl feed kullanilabilir
hale gelebilecektir.

SnapChat bitiin bu degisimleri, kendisini bir “Camera Company” olarak tanimlayarak
takip edecektir.

3D Sanatin 6ne gegmesiyle 3D Moda da 6n plana gikacaktir.

Ekran ile yapilan taramalarla Griin tanima, urdn fiyati 6grenme, Uriin fiyati karsilastirma
ve siparis verme hizlanarak yayginlasacaktir.

2020 yilinda, Influencer Marketing 9.7 Milyar dolar olarak dl¢imlenmis durumda; 2022
yilinda 16 milyar dolari asacaktir.

Virtual Assistant kullanimi yayginlagsacak ve sesli arama ile yapilan aligverisin toplam
maliyeti, 2022 yilinda 40 milyar dolari asacaktir.

Chatbot kullanimi ile kullanicilarin daha kompleks sorunlarina yanit vermek mimkin
olacak, conversional Al gelismesiyle de kullanicilarin ihtiyaglari daha iyi kargilanacaktir.
Hybrid Eventler yani bir kesimin evinden, bir kesimin ise yerinden katim gosterdigi
eventler artik normal karsilanacaktir.

Pandemi dolayisiyla B2B eventlerde uriin tanitimlari azalacak ve yerini daha fazla dijital
pazarlamaya birakiyor olacaktir.
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Mediha Palta

Pazarlama Mukemmelligi Yoneticisi / Abdi Ibrahim Pharmaceuticals

2022 yilinda artik dijital yaklagimlari belli olan ¢ok daha bilingli bir misteri profiline hitap
ediyoruz. Misteriler daha 6nceki yillarda oldugu gibi 2022'de de markalardan onlara deger
katmasini, seffaf olmalarini ve tabii ki veri givenligini 6n planda tutmalarini bekleyecekler.
Deloitte tarafindan yapilan arastirmaya gore; musteriler markalar tarafindan takip edilmeyi
belli durumlarda kabul edebiliyorlar.

Buradan geldigimiz nokta ise 2022'de daha 6ncesine gore ¢ok daha fazla konusacagimiz
bir konu: Hiper Kisisellestirme.

Birgok farkli kanali dogru kullanmak ve kisilere uygun icerik saglamak yine en giindemdeki
konumuz olacak. Bu da bizi omnichannel pazarlamayi iyi yapmaya goturtyor ki bu
yontemin de temelinde iyi bir misteri deneyimi yer aliyor.

Tim bu bahsettiklerimizi iyi uygulayabilmek igin en kritik konulardan biri de dogru veri
analizi ve musteri icgorusu. Sirketler kendi veri tabanini iyi bir sistem kurarak ve kisisel
verileri koruyarak olusturmaya fazlasiyla zaman ve emek harciyor.

2022'de, metaverse de bu kadar giindemdeyken, hiper-kisisellestirilmis ortam uzmani*,
hiper-zeki transportasyon uzmani* gibi yeni is kollari hayatimiza daha fazla girecek.

Ozetle; ne istedigini cok iyi bilen, dijital dénustimle ilgili daha bilingli misterilere deger
katmak icin kisiye 6zel deneyimler ve icerikler yaratmak, biraz daha sadelesmeye gitmek

markalarin misterinin goziinde deger kazanmasini saglayacak.

*Ozdemir, S., 2019 / Gelecegin Meslekleri Listesi
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Mert Erkal

Founder / Stradiji

2022 Dijital Pazarlama Trendleri, zamanin hizinin ylikselmesi ile 2021’e gore daha kalabalik
bir istatistik grubuna sahiptir ve her blyik sirket ayr bir gezegen ve dijital evrendeki bir
yasayisa donistigu icin oldukga ayrintili ve katmanlidir.

2022'de 6nde gelen SEO trendi E-A-T olmaya devam edecek. E-A-T, siteleri son yillarda
ozellikle YMYL (paraniz, hayatiniz) konularinda siralamaya sokan itici gii¢ oldu. Bu
nedenden dolayi, site sahiplerinin bu konuyu ¢ok iyi algilamasinda fayda var. Bu uzun
vadeli bir yatinm olacaktir. Zira Google algoritmasi, gergekten uzman, yetkili icerigin ne
oldugunu anlama yeteneklerinde giderek daha basaril hale geliyor.

Google algoritmasinin gelismesine paralel bir sekilde, arama motoru sonug sayfalari
(SERP) da cesitli zengin 6zelliklerle giderek daha kalabalik hale geliyor. 2022'de SERP'de
goriinebilmek igin arama niyetine (user intent) daha fazla 6nem vermemiz gerekecek.
Baska bir deyisle, SEO uzmanlari hangi konulari ele alacaklarini, igerigi nasil
yapilandiracaklarini ve bir arama sorgusu igin hangi icerik formatinin en iyisi oldugunu
tespit etmek i¢cin SERP'leri diizenli kontrol etmek zorunda olacaklar.

SEO uzmanlari, geleneksel uriin tabanl igerik pazarlamasindan kisisellestirilmis, hedef kitle
verisine ve arama amacina dayali icerige ge¢cmeliler. Bilgilendirici igerik, 2022 organik
aramalarinda énemli bir bliyime faktori olacak.

Pandemi, insan davranigini kiiresel dlgekte degistirdi. Buna arama davranislarini da dahil
edebiliriz. Tlketiciler evlerine kapatildigindan, insanlar uriinle ilgili sorulari yanitlamak igin
magaza icgi satis gorevlileri yerine Google'a baktilar. En nihayetinde, bir zamanlar triin
sayfalari ile bezenmis SERP'ler, dedisen tliketici arama niyetini karsilamak igin artik daha
karsilastirmali ve bilgilendirici makaleler icermeye basladilar.

Bu trendi taniyan markalar, 2022 yilinda organik aramayi domine edecekler.
Teknik SEO da 6nemini korumaya devam edecek. UX ve SEO ekiplerinin daha siki is birligi

icerisinde olacaklarini tahmin ediyorum. Zira Google, Onemli Web Metrikleri sayesinde bir
sitenin sundugu kullanici deneyimini gok daha iyi analiz eder hale geldi. E-A-T ve
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bilgilendirici icerik stratejisi ile birlikte Onemli Web Metriklerinde gelisme kaydetmek, 2022
yilinda basarili bir SEO performansina sahip olmanin formuld olabilir.

Mertcan isler
Founder / Opsis Digital

Bu yilin sonuna gelirken siklikla Al, Metaverse gibi kavramlari duymaya basladik. 2022 yili
ile birlikte Al teknolojilerinin sirketler icin 6nemini artiracagini, Virtual Assistants gibi
kavramlarin hayatimizin igerisinde daha fazla yer alacagini diistinliyorum.

SEO acisindan 2022 trendlerini goz onine aldigimizda ise "Algoritma”, “Core Web Vitals”,
“User-Generated Content" kavramlari dikkat ¢ekiyor.

Algoritmanin Onemi

Son donemde MUM, Al, NLP kavramlarini arama motorlarinin sunmus oldugu kaynaklarda
sik¢a gormeye basladik. Bu durum goésteriyor ki, artik arama motoru algoritmalarina gore
daha zorlu bir suireg bizleri bekliyor. Arama motorlari artik kullanicinin arama niyetine gore
gosterdigi sonuglara gok daha 6zen gosterir bir hale geldi.

Gecgmis yillarda arama motorlar tarafindan yilda birkag kez algoritma glincellemesi
gozlemlenirken, bu giincelleme sikligi son zamanlarda ayda 2 — 3 giincelleme seviyesine
ulasti. Oniimiizdeki giinlerde algoritmalara kargi SEO profesyonelleri icin daha zorlayici bir
slire¢ bizleri bekliyor. Alaninda uzman kisilerin Google glincellemelerini daha sik takip
etmesinin 6neminin artacagini digiindyorum.

Onemli Web Verileri (Core Web Vitals)

Google gectigimiz yillarda site hizi konusunda bazi duyurular yapmis, hizin 6nemini
artiracagini belirtmisti. 2021 ile hayatimizda yer sahibi olan Core Web Vitals kavrami, her
gegen giin 6nemini artirmayi surduirtyor.

Kullaniciya dogru icerigi, dogru yapi ile sunmak da tek basina yeterli hale gelmemeye
basladi. Artik sitenizi ziyaret eden bir kullanicinin, sayfa ile olusturdugu etkilesim de 6nem
tasiyor.
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Tim bu durumlar g6z 6niine alindiginda hizi 6n planda tutan sirketler, organik olarak da
basarisini hizlandiracaktir.

User-Generated Content

SEO galigmalari igin icerik, vazgegilmez bir bittin haline geldi. Bu durum sonucunda buiyuk/
kiicik tum sirketlerin igerik yatinmi yaptigina sahit oluyoruz. 2022 yili ile birlikte sirketler
icerik planlarina user-generated-content kavramini da ekleyecek, sahip oldugu kullanici
kitlesine icerik hazirlatmayi hedefleyecektir. Bu konuda basarili olan sirketler tam anlamiyla
SEOQ ile igerigi bir biitiin haline getirmeyi basaracaktir.

Mustafa Cengiz

Head of Growth & Performance Marketing / Turkcell

2020 ve 2021 yillarinda pandemi, is hayatinin her alaninda keskin degisimlerle ve bu
degisimlere adaptasyon surecleriyle gegti. 2022 yilinda bu hizli degisime ayak uydururken
kacirdigimiz firsatlar ve organizasyonlarin degisime hizli adapte olmak zorunda olusunun
neden oldugu bosluklar kapatarak optimizasyona odaklandigimiz bir yil olacak.

Intelligent Creative Engine

ik olarak bir anda tim diinyanin evde oldugu ve herkese daha jenerik mesaijlarla iletisim
yapabildigimiz donemden daha akilci ve segmented creative'lerin 6n plana gikacagi bir yil
bizi bekliyor. Hatta bu sireclerin otomasyonu da yine is listemizde 6nemli bir zaman
ayirmamiz gereken konulardan olacak.

Bir diger onemli degisim ise bundan 5 yil 6nce poptlasyonunun artacagini her firsatta dile
getirdigimiz Z jenerasyonunun artik global popiilasyonun %8'ini olusturdugu gercedi. iki yil
sonra bu jenerasyonun toplamdaki payi diinyanin %23'linu olusturacak. O nedenle bu
kitleye yonelik iletisim metotlarinin hizli bir dontisim gergeklestirmeye basladigi bir seneye

giris yapacadgiz.
Real-time Marketing

Sosyal platformlarda gegirilen siire artmaya devam ederken son kullanicinin dikkati digts
trendinde ve artik eskiye gore daha sabirsiziz.
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Google update'lerinden sonra lgtlinci parti datalarin alternatiflerini bulmaya ¢oktan
basladigimiz bu donemde, toplamaya devam ettigimiz birinci parti datalara real-time
pazarlama yapabilecegimiz yapilari inga etmeye ve optimize etmeye odaklanacagiz.

Content Strategy > Content Marketing

Arama motorlari kaliteli igerikleri dnceliklendirmeye ve bu dogrultuda sert update'leri
yayinlamaya devam ediyor. Mevcut igerik pazarlamasindaki kalitenin tartismaya agik
oldugu bu alanda igerik stratejisinin 6nemi 2022 yilinda ¢ok daha kritik hale gelecek.

Aslinda konunun bir seyleri yazmaktan ziyade faydali bir bilgiyi son kullaniciya sunarak
platformlarimizda gegirilen sirenin artmasi, markayla bag kurabilme firsati ve {iriin ya da
servisleri tanitabilecedimiz bir zemin bulmak oldugunu, yapilan buiyik igerik yatirimlarinin
sonuglarinin hi¢ de bekledigimiz gibi olmamasindan net bir sekilde anladigimizi
distiniyorum. O nedenle yillik medya bitgemizi planlarken ayirdigimiz zamanin aynisini
veya daha fazlasini igerik stratejimizi planlamak igin de ayirmak zorunda oldugumuz bir yil
olacak 2022.

Ads Automations

Conversion optimizer'la birlikte hayatimiza giren ve Performance Max Campaign'le
tamamen kokpite oturan pazarlama otomasyonlari 2022'de pazarlama bitgelerinden aldigi
payl artiracak.

Influencer marketing biiylime devam etse de performans ve dlgiimle konulari 6n plana
cikarak daha mikro ve hedef kitle&markayla uyumlu influencer tercihlerinin 6nemi artacak,
video pazarlamasi ise hala satin alma kararindaki 6nemini koruyacak. Programatik medya,
artisin 2022 yilinda da siirdiirmeye devam edecek.

Bitlin bunlarin disinda pandeminin hizinin biraz kesilmesi ve asilanmayla beraber tekrar
mobilite artisi yasandi. Bu artis 6zellikle online-offline entegrasyonlarin yine devam
edecegi, evde olmaya alisan kitlenin ise AR/VR gibi teknolojilerle trinleri
deneyimlemesinin iyi bir deneyim sunacagi gergeginden dolayi, bu alandaki ¢aligmalarin da
artacagini bekliyorum.

Bir sonraki yil goriismek tzere.
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Mustafa Dalci

Founder / Userspots

Pandemi Sonrasi Degisen Yolculuklar

Hala etkisini gostermeye devam eden pandemi stireci, tiiketicilerin de aliskanliklarini ciddi
anlamda degistirdi. Satin alma yolculuklarina baktigimizda bu 2,5 yil iginde de donemsel
degisimlerle karsilasabiliyoruz. Misteri yolculugunu iyi anlamak ve bu yolculugu sirekli
guncelleyerek haritalandirmak burada tiiketicileri anlamak adina 6nemli bir hareket
olacaktir.

Bu haritalandirmanin tanimina bakacak olursak, musteri yolculugu haritasi; kullanicilarin
bir Griin veya servisi kullanirken gectigi asamalari adim adim anlatan, kullanicilarin
karsilastigi sorunlari, beklentilerini ve diigtincelerini belirten kullanim hikayelerinin
haritalandiriimasi yontemidir.

Bu yontem, miusteri yolculugunun gorsel bir temsilidir. Kullanicilarin Griin/servis ile
arasindaki tim temas noktalarinda onunla yasadigi deneyimlerinin hikayesini anlatmaya
yardimci olur. Bu gorsellestirme sayesinde tiketicilerin davranislarini takip edebilir, eksik
veya ihtiya¢ duyduklari alanlarda gelistirmeler yapabilirsiniz.

Super App

ilk defa 2010 yilinda Barcelona'da, Mobile World Congress’'de o zamanlar akilli telefon
pazarinda %42 ile lider olan Blackberry kurucusu Lazaridis tarafindan kullanilan “Super
App” kavrami diinyanin dogusundan yukselerek batisina kadar birgok sirketi etkileyen bir
fenomene donustd.

Tanima gegmek gerekirse, kendisi de ayni zamanda bir “Super App” olan Gojek, blogunda
bu kavrami sdyle tanimliyor: “Bir super app, i¢ginde onlarca uygulamanin oldugu bir semsiye
uygulamadir. Uygulamalarin zulmdinu bitiren bir igletim sistemi yapisidir. Mobil éncelikli
nesil i¢in internete acilan bir portaldir”

icinde birgok uygulamanin yer aldigi bir semsiye uygulama diisiiniildiigiinde akla bir isletim
sistemi geliyor olabilir ancak super app’lerin gelisimine baktigimizda biraz daha farkh bir
yaklasimi goruiyoruz.
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Wechat; mesajlasirken evinize temizlik¢i cagirabileceginiz, ayni zamanda kopeginiz igin
veteriner bakabileceginiz, yemek siparis edebileceginiz, fatura 6deyip iginde yer alan sosyal
medya platformlarinda takilabileceginiz veya oyun oynayabileceginiz devasa bir
ekosisteme sahip mobil bir uygulama. Wechat ile akliniza gelebilecek hemen hemen her
seyi yapabiliyorsunuz.

Kolombiyali super app sirketi olan Rappi, ise bir teslimat firmasi olarak basliyor. Daha
sonra insanlara sadece Uriin teslim etmenin 6tesine gegip tiim ihraglarina cevap vermek
Uzere kendilerini konumlandiriyorlar. Grab ise ayni seyi Glineydodu Asya'da yapan bir start-

up.

Bu yil 6zellikle birgok e-ticaret sitesinin veya dikeyde olgunlagmis uygulamalarin “super”
lesmeye ¢alisacaklarini 6ngoriiyorum. Bunun sadece mobil diinyada degil web’de de
karsiliklarini goérecegimizi diistiniyorum.

Human Writing

icerik Bulutu ile birlikte yaptigimiz Webinar'da UX Writing'in aslinda ne kadar sezgisel bir
sekilde tasarim sirecinin olmasi gerektiginden bahsetmistik. Bunun hikaye anlaticilig,
hikaye anlatan kisinin karakterinin olusturulmasi, bitiin metinlerin bu yapida insan odakli
uretilmesi gibi noktalara dokundugundan da s6z etmistik.

Biraz daha neden insan odakli igerik liretmemiz gerektiginden bahsedelim. Mobil
uygulamalar ve web siteleri, giderek daha karmasik hale geldigi i¢in araylizde gezinirken
daha kolay ve net bir kullanim deneyimine ihtiya¢ duyuyoruz. Ayni zamanda bu dijital
drdnleri gunlik hayatimizda kullanma sikligimiz arttikga aralarinda mimkdn oldugunca
dogal ve akici deneyimler sunanlari tercih ediyoruz. Hem dijital hem de fiziksel urinlerle
olan etkilesim seklimizdeki tim bu degisiklikler kullanici deneyimi yazimi ihtiyacini
doguruyor.

icerik olusturmanin arama motorlari igin degil, insanlar igin yapilmasi gerektigi noktasinda
bu yil her zamankinden daha fazla insan odakli igerik yazimini konusacagiz.
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No-Code

Product Hunt CEO’su Ryan Hoover'in 2019 yilinda yazdigi “The Rise of No Code” yazisinda
2019 yilinda neredeyse her hafta ¢ok iyi bir No-code Urlinliniin piyasaya ¢iktigindan
bahsediyordu. 2020 yilinda bir Smashing Magazine yazisinda da Wix'de iriin tasarimcisi
olarak galigsan Uri Paz bunu Ronesans donemine benzetti: “Tipki Ronesans déneminde
oldugu gibi, inaniimaz kiiltiirel ve sanatsal inovasyon dénemlerinde yasiyoruz. internet
gelistikge, tarayicilar uyum sagladikca, yetenekler eklendikge ve teknolojinin erisilebilirligi
kolaylastik¢a, tasarimcilar kod gerektirmeyen araglarla yaratma, disiinme ve durumlarini
degistirme konusunda yeni firsatlarla kargi karsiya kaliyor.”

No-Code, kod yazmadan uretim yapabilmek anlamina geliyor. Burada No-Code’u kod
yazmamayi bilmemek olarak diisinmemek gerekiyor. Veritabani yapisi, Web'in ¢calisma
sekli, API gibi yapilari bilmek ama kod yazmadan riin gelistirebilme anlamina geliyor.

Bu yil tasarimcilarin Webflow gibi triinleri kullanarak “Front-End” ve “Back-End” adimlarina
ihtiyag duymadan uretim siireclerine daha fazla dahil olduklarini gérecegiz. Bunun yaninda
da Uretim kolaylastidi icin daha fazla dagitim sireclerine odaklanacagiz.

Tasarimci ve Galisma Sekilleri
Tasarimcilarla ilgili 2020 trendlerinde sundan bahsetmistik:

“X bankasi UX ekibiyle haftada 3 gtinliik bir kontratim var, geri kalan vaktimde startup'lara
destek veriyorum.

Verimsizligi kanitlanan acik ofisler veya ne kadar verimli oldugu konusunda hala
tartismalarin dondigu uzaktan ¢alisma yaklasimi gibi yeni bir insan kaynagi yaklagimi
degil bu. Birgok tasarimcinin kendisini daha 6zgr ve daha yaratici hissettigi yeni ¢calisma
yontemi. Sadece bir sirket veya bir proje igin ¢alistiginizda projeyle yaglanmak, bir ajansta
calistiginizda da miisteriye ragmen iyi is gitkarmaya ¢alismak yerine hem farkl
sektorlerde ¢alisip hem de daha iiretken olabilmenin yeni adi.

Temel olarak tasarimcilarin sirket ve mekan bagimsiz birer servis saglayiciya doniisecek
olmasindan bahsediyoruz.” Simdi pandemi sonrasi “Biiyiik istifa” dénemiyle beraber
2020'de yazdigimiz bu konunun her zamankinden daha hizli gergeklestigini gozlemliyoruz.
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Mustafa Vardali

Co-founder / Teknasyon

Girigsimcilerin artan ekonomik baski nedeniyle yerel oyuncu olarak kalmasi neredeyse
imkansiz hale geldi. Sonug olarak girisim ekosisteminin global bir 6lgek kazanmasi
kacinilmaz oldu. Bunun yani sira 2021 yil baslarinda Apple'in IDFA regiilasyonlarindaki
degisikligi ile birlikte, 6zellikle mobil uygulama pazarlama diinyasi tam anlamiyla sekil
degistirdi. S6z konusu IDFA degisikligi etkilerinin 2022 yilinda da devam edecegini
ongoruyoruz.

Zorlasan sartlar, hizli hareket edebilen girisimciler i¢in yeni firsatlar yaratti: Web to App!

Henuiz duymayanlar igin Web to App, kisa adiyla W2A olarak kullanilir. Genel olarak akis ve
medya uygulamalarinda yaygin kullanilan bir kullanici edinme yéntemidir. Kullaniciyr mobil
uygulamaya yonlendirmeden 6nce web lzerinden kayit olmasina ve hatta abonelik satin
almasina olanak sadlar.

Yeni donemde sikga karsilasacagimiz W2A ornekleri, 6zellikle kullanicilarina “derin fayda”
sunan dijital hizmetler i¢in harika firsatlar sunuyor olacak. Girisimciler, IDFA degisikligi
sonrasi kaybettigi dlciimleme yetenegini W2A ile fazlasiyla geri kazanacak.

Ozellikle globali hedefleyen dijital hizmetlerde W2A ile kazanilan iicretli aboneliklerin daha
ylksek LTV yarattigini gozlemliyoruz. Dogru metriklere odaklanma, teknoloji sayesinde
strekli optimizasyon ve anlik gelir artirici teklifler sunmak, W2A sayesinde mumkiin. Bu da
2022 global biiyime ajandalarinin en énemli maddelerinden biri olacagi anlamina geliyor.

Oniimiizdeki yilin bir diger kritik dijital pazarlama trendi ise "Dene ve Ogren" (Test & Learn)
kdltdrindn daha fazla 6nem kazanacagini diisintyorum. Girigsimcilerin, is modellerini bu
kdltdrdn bir pargasi haline getirmesi, stirekli uygulamasi ve 6lgekli bir sekilde deneyip
ogrenebilmesi igin dogru teknolojileri kullanmasi, 2022'nin 6nemli bir diger ajanda maddesi
olacak.
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Okan Demir
Marketing Consultant / InvestAZ

Yapay Zeka Destekli icerik Uretimi

Yapay zeka, genellikle reklam algoritmalarinda ve arama motorlarinin daha iyi sonug
vermesi igin kullanilan algoritmalarda aktif sekilde kullanilirdi fakat son kullanici olarak biz
yapay zekayla tam etkilesim iginde degildik.

icerik pazarlamasinin yiikselisini 2022 trendi olarak belirtecek degilim zira “icerik kral”
olmaya devam edecek. Ancak 2021'in ortalarina dodru hayatimiza aktif olarak giren Al
destekli icerik olusturma araclari ile igerik pazarlamasi bambagka bir noktaya dogru
evrilecek gibi. 2022'de Al tabanli igerik liretim araclarinin gok daha gelismis 6zelliklerle
karsimiza gikacagini, igerik tGretmeyen kiiguk, orta ve buylk olcekli sirketlerin
kalmayacagini simdiden soyleyebilmek mimkiin. Tabii bu noktada igerik bollugundan
kaynaklanan “iyi igcerigin ayrismasi” durumunda haléa insani dokunuslara ve yaraticiliga
ihtiya¢ duyulacak.

Cookie'siz (Cerezsiz) Dijital Pazarlama Cagi Baslasin

Apple ve Google, li¢lincl parti datalar izleme teknolojilerini artik desteklemeyecegini
acikladigindan beri, dijital pazarlamacilar hedef kitleleri nasil etkili bir sekilde
hedefleyebileceklerinin yollarini bulmaya ¢alisiyorlar. Bu noktada yillardir potansiyel
musteri verisi hedefiyle ¢calisan reklamverenlerin, aslinda birincil verileri aktif bir platforma
tagimalarinin vakti geldi de gegiyor bile.

CRM ve data merkezlerindeki verileri asagidaki stratejilerle aktif hale getirerek yaptiginiz
yatirimin geri doniistimune katkida bulunabilirsiniz. Nasil mi1? Gelin birlikte bakalim.

- Website, mobil uygulama ve pazarlama kanallarini kisisellestirerek daha etkili, daha
kisisel mesajlarla ilerleyerek etkilesim iginde kalin.

- Uclincii parti tanimlama bilgileri olmadan miisteri yolculugunda nurturing kampanyalari
ile dilinizi olabildigince kigisellestirin.

- Yapay zeka ve makine 6grenimi ile genis olgekte kisisellestirilmis iletisim stratejileri
kurgulayin.

@ icerikbulutu https://akademi.icerikbulutu.com
atkademi


https://akademi.icerikbulutu.com/?utm_source=ekitap&utm_medium=referral

Dijital Pazarlamada No Code / Low Code

Andy Warhol bugiin yasasaydi muhtemelen soyle derdi: “Bir glin herkes 15 dakikali§ina
yazihmci olacak.” Bliyime pazarlamasinin giderek yayginlastigi bu dénemde, WYSWYG
platformlarda landing page'i kendi tasarlayan, 6zellestirdigi formu ve UTM degiskenlerini
CRM platformuna baglayan, tracking code'lari entegre eden, A/B testleri kendi iginde
kurgulayarak CRM verisi ile Google Analytics'i birlestiren dijitalci arkadaslarin ¢ogaldigini
cevremden takip edebiliyorum. Bu trend, aslinda kod bilmeye ihtiyag duymadan drag&drop
yapilarla veri akigini yonetebilen dijitalcilerin geldigi noktayi 6zetliyor. API bilmeden
platform entegre edebilen, front-end bilmeden istedigi landing page'i kusursuz yaratabilen,
siiriikle-birak tasarim araglariyla banner ve gorsel tasarlayabilen, elde ettigi verileri CRM
sistemine baglayarak first party data ile nurturing kampanyalari diizenleyebilen bu insanlar
artik No-Code diinyasinin aktif birer temsilcileri. Kendimi de bu diinyaya ait insanlardan biri
addederek, yazilimciya ihtiyag duymadan web sitesi yapabilmenin, igerigi
gorsellestirebilmenin, kampanyayi is sonuglarina baglayacak entegrasyonlari yapabilmenin
2022'de sirketlerin ve dijital pazarlamacilarin dnem vermesi gereken konulardan biri
olacagini disliiniiyorum.

Onur Ozcan
Programmatic Consultant, Founder / ARS PROGRAMMATICA

Web3 Evrimi

Son zamanlarda fark ettiyseniz, internet jargonuna birkag sene 6nce eklenen kelimeleri
artik cimle iglerinde sikga duyar olduk. Belki artik tamami “Web3” ¢atisi altinda
toplanabilecek olan DAQ’lar, NFT ve DeFi'ler internet kullanicilarinin gtinlik hayatinin bir
parcasi olmaya basladi bile.

internet statik olan Web 1'den sosyallesen Web 2'ye evrildiginde bugiin Big Tech olarak
tabir ettigimiz ve servislerine sirekli bagl kaldigimiz sirketlerin tekeline girmeye basladi.
Bu servislerin kullanicilar, sirketlere Gizerlerinden gelir elde ettikleri igerigi ve veriyi
saglarken herhangi bir kazanim elde etmemesine ek olarak yine bu sirketlerin hakli ya da
haksiz yaptirimlarina maruz kaldi. Web3 ile beraber kendi kendini yoneten, merkeziyetsiz
yapilarda tim taraflarin lehine igleyebilecek agik kaynakli ve 6zgr, alternatif bir internet
evreni yaratilyor.
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Sanal Evrenler, Sanal Varliklar

Hepimizin g6zlemledigi lizere sanal diinyalarda alternatif “ben”ini yaratan yeni bir nesil
geliyor ve bu nesle pazarlama diinyasi kayitsiz degil. Ornegin gectigimiz hafta Nike,
Roblox’ta Nikeland diye bir alan yaratti. Burada Roblox oyuncular Nike markasina ait
uriinleri karakterlerine giydirebilecekler. Benzer sekilde adidas da blok zincir tabanli oyun
olan Sandbox’tan arsa satin alimi yapti. Sanal evrenlere pazarlama diinyasinin duyarsiz
kalamadigi gibi sanal varliklar da es gegilmis degil. Yine adidas, adidas logolu bir karakter
yaratmak Uzere Unli NFT koleksiyonu Bored Ape Yatch Club ile olan partnerlik yaptigini
duyurdu.

Kim bilir, ileride belki meta diinyadan alacagimiz bir arazi iglek bir caddeye doniistir ve o
araziyi bir markaya kiralayarak gelir elde edebiliriz.

Dijital Pazarlamaya Yansimalari

2021'de dijital reklam dolandiricihdinda kaybedilen miktar tim diinyada tam 65 milyar
dolar. Bu, Amerika'da harcanan dijital reklam biitgesinin neredeyse yarisina tekabiil ediyor.
Diger yandan reklam harcamalarinin %70'i yayincilarin eline gegmeden araci kurum ve
kuruluslarin kesintisine ugruyor. Yine, gerezsiz internet reklamciligi evreninin kurulmasiyla
ilgili bliylik reklam teknolojileri arasinda ciddi bir kavga mevcut. Tim bunlari g6z 6niinde
bulundurdugumuzda Web3'lin merkeziyetsiz ve nispeten daha adil yapisi da reklam
teknolojilerinin ve internet reklamciliginin bastan yaratilmasina 6n ayak olacaktir.

Zaten daha simdiden atilimlar basladi bile. Ornegin, AdShares isimli Web3 protokolii, meta
diinyalardan NFT galerilerine, standart web sitelerden blokzincir tabanli oyunlara kadar
Web3 diinyasinin dahilinde ve haricindeki mecralar igin teknolojik alt yapi sagliyor.

Benzer teknolojik modelleri Web3'iin standartlagmasiyla beraber farkl sekillerde sikga
gorecegiz. Bakalim yakin gelecekte dijital pazarlamanin evrimi nerelere kadar gidecek, hep
beraber tanik olacagiz.
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Oznur Dogan
Strategy Lead - The Publishing Agency

Yaklasik bir buguk yildir oyun pazarlama ajansinda galistigim icin artik dijital pazarlamanin
Ozellikle oyun ayaginda bize neler getirebilecedi listiine daha ¢ok diiginme ve aksiyon
alma firsatim oluyor. Burada gordigim iki temel egilim var:

1. Oyun sirketleri ve dagitimcilar oyunlarini daha lokalize bir deneyim ile son kullaniciya
ulastirmaya calisiyor.
2. Markalar, oyuncu hedef kitleye ulagabilmek igin kabuklarini yavas yavas kiriyor.

Bunu gegctigimiz yil KFC'nin ilk lokal "gaming" hesabini agmasi ile ¢ok net bir sekilde
gozlemledik. KFCGamingTR, global disinda lokal olarak yonetilen ilk hesap oldu. Burada
amagc¢ markanin oyuncular icin klasik kampanya kurgularindan uzaklasabilmesi ve onlardan
birisi olma vaadini yerine getirmesiydi. Bu sekilde de oldu. Hem oyuncular hem de
influencerlar goziinde artik KFCGamingTR bir oyun iletisim mecrasi gibi adeta.

Bunun yani sira endemik ve non-endemik dedigimiz markalardan 6zellikle oyun iletigimi
bazinda ardi arkasi kesilmeyen bir brief yagmuruna tutuldugumuz da dogru. Markalarin ne
kadar dogru yolda oldugunu size anlatamam. Tim diinyada Hollywood'dan daha ytiksek bir
seviyede gelir yaratan bu sektor ozellikle Tirkiye'de miikemmel bir gelecek de vadediyor.
Oyun sirketlerinin ortaya ¢ikmasi bir adim olarak goriilse de burada asil biiyuk etkiyi
yaratacak olan seyler markalarin ve oyunlarin dogru diizlemde, dogru projelerle
bulusabilmesi olacak.

Tahmin etmedigimiz markalarin oyun sektoriinde kendine yer edinmeye ¢alisacagin,
turnuvalar diizenleyecegini, influencerlarla projeler yapacagini, oyuncu kitle igin 6zel
kampanyalar Uretecegini gorecegiz. Clinki mobil penetrasyonunun yiikselmesi ile birlikte
artik herkes bir "gamer". Tabii burada hedef kitlenin ihtiyaclarinin birbirinden ¢ok farkh
oldugunu unutmamak gerekiyor. PC ve konsol platformlarini tercih eden oyuncular ile
mobil oyuncular arasindaki farkin da bilinerek ilerlenmesi, stratejik anlamda dogru
adimlarin atilmasi en mantiklisi.

Kisacasi, "Bu yil videonun yili" demedigimiz bir yil bizi bekliyor. Herkes hazirsa ben "start"
tusuna basiyorum, yilin sonunda "boss fight'a da beklerim.
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Roman Adamita
SEO Manager / BoostROAS

2021 yilinda ilk defa SEO galismasi yapmaya baslayanlar i¢in ¢ok zorlu bir yil oldugunu
soyleyebilirim.

- Ust Uste iki Google Core Update algoritma giincellemesi gerceklesti.

« Tam birinci Core Update bitecek derken, aralarinda hem Page Experience hem de Spam
algoritmalari canliya alind.

» Google Search Console verilerinde dengesizlikler yagsandi (Normal kargilamak gerek,
lcretsiz bir arag). (1)

* Featured Snippet arama sonuglarinin bazilarinda artik 2 farkli sonuglarla karsilagsmaya
basladik.

* Google artik kendi basina diledigi sekilde meta basliklar eklemeye basladi. Bashgi
olmayan ve optimize etmeyen web siteler igin gayet iyi bir calisma ancak stabil olan
performans bir anda dalgalanmaya baslayinca, performans takibini yapmak biraz daha
zorlasti.

« Dahasini muhtemelen 2022 Dijital Pazarlama Trendleri iceriginde arkadaslar dile
getirmistir.

2022 SEO Ongoriilerim

Gergekgi olmak gerekirse, 2022 yilinda SEO yoniinden daha dramatik degisimler olacagina
inanmiyorum.

Degisim gerceklesem seyler, genellikle simdiye kadar hep tzerinde ¢alistigimiz konularda
olur:
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* Content is Everything

icerik her zaman tiiketildi ve tiiketilmeye devam edecek. Rekabetin yogun oldugu alanlarda,
icerigin kalitesinden ve web sitenin sundugu glivene kadar igerik daha onemli bir hal
alacak.

* Core Web Vitals metrics & Page Experience Updates

Subat 2022 itibariyla mobile ve desktop site hizi metrikleri birbirinden farkl
degerlendirilmeye baslanacak. Artik desktop 6zelinde site hizini optimize etmis web siteler,
desktop arama sonuglarinda potansiyel performansini alabilecek. Mobil 6zelindeki site hizi
disiik olanlar, mobil arama sonuglarinda potansiyel performansini alamayacak.

* Structured Data & Featured Snippets

Yillardir arama sonuglarindaki goériinim giderek farklilagiyor. Sadece organik arama
sonuglari degil, ticretli arama sonuglarinda da dramatik degisimler oldu. Oniimiizdeki yilda
ozellikle videolar 6zelinde zengin arama sonugclarinin artacagini ve igerik odakli aramalarda
video arama sonuglarinin 6nceki yillara gore daha fazla tiiketilecegini diistiniyorum.

* Google MUM

Google halihazirda "People Also Ask" arama sonuglarinin altinda kendi basina basliklar
turetiyordu. Her bir basligin altinda ilgili igerikler yer aliyor ve kullanicilar tarafindan ¢gokga
tuketiliyor. MUM ile beraber Google'in arama sonuglarini daha dogal igeriklerle
donatacagini 6nimuzdeki yillarda ¢okga gorecegiz. Arama terimlerin niyetinin ve web
sitelerdeki iceriklerin BERT'e gore 1000 kat daha gti¢li olmasiyla beraber, hayatimizda
gorsellere alt text ekleme geregini bile duymayacagiz.

istihdam

SEO c¢alismasi yapanlar, hizmet verdigi isletmelere yazilimci ve igerik Ureticisi istihdam
edecek ve boylelikle sektordeki insanlara katkida bulunmaya devam edecegiz.

SEO'ya Yeni Basglayanlar
Halihazirda uzun yillardir SEO ¢alismalar yapanlar degisimlere daha kolay ayak
uyduracakken, bu ise yeni girisen adaylarn SEO alaninda olduk¢a zorlu ama bir o kadar da

eglenceli bir seriiven bekliyor.

https://support.google.com/webmasters/answer/6211453
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Serbay Arda Ayzit

Manager Director / Optdcom

Gegtigimiz yillarda olgimlemenin ne kadar 6nemli oldugunu konusmustuk. Hatta reklam
kanallarindan gelen geri donlisimi iyi 6lgimleyerek aksiyon alanlarin kazanacagi bir
evrenden bahsetmistik. Son yillardaki veri tarafindaki gelismeler ve bu sene igerisinde
Apple'in yaptigi hamlelerle kullanici verilerinin 6lgiimii ciddi seviyede zorlasti. Bununla
birlikte her seyi dlcebiliyorken bir anda 6lgcemez duruma gelmeye basladik. ilerleyen yillarda
veri konusunun éneminin artmasi ile birlikte “Veri konusuna nasil bir ¢éziim bulunabilir?”in
uzerinde daha ¢ok konusacagiz. First party data kullaniminin 6neminin de artacagini
distiniiyorum. Ozetle; markalarin kullanicilardan nasil direkt data toplayabilecegine kafa
yorup ¢ozumler Gretmeye c¢alisacaklari bir donem igerisinde olacagiz.

Av. Seval Sonmez Durmusoglu
Kurucu / SSD Hukuk Blirosu

Degerlendirmelerime baslamadan dnce icerik Bulutu ekibine bu cok degerli calismada
goruslerime yer verdikleri igin tesekktr ederim. Herkese saglikli, huzurlu ve yizleri guldiren
bir yil dilerim.

NFT, Dijital Pazarlama ve Hukuk

20217'in en heyecanlandiran ve konusturan konularindan biri siiphesiz NFT'ler oldu. Coca
Cola, Microsoft, Nike gibi diinyaca nli markalar kendi NFT'lerini tanittilar. NFT lzerinden
urdnlerin geligtirilecegi, musteri bagllik ve sadakatini artirmaya yonelik NFT'lerin
kullanilacagi, ezciimle NFT'lerin bir dijital pazarlama araci haline gelecegi bir gercek olarak
karsimizda duruyor. Bu sebeple bu teknolojiyi hukuken tanimlamayi ve 6nemli hususlarin
altini gizmeyi degerli buluyorum.

Blok zincir teknolojisinin hepimizce bilinen 6zelligi olan tek bir merkezden yonetilmiyor
olusu NFT'yi hangi hukuka gére yorumlamamiz gerektigini veya bir uyusmazhgin ¢cikmasi
halinde hangi ulke hukukunun uygulanacagini bir sorun haline getiriyor. NFT'nin
gelismesiyle gelecekte uluslararasi hukukta da i¢ hukukta da yeni regilasyonlarla cesitli
¢ozlimler getirilecegi kanaatindeyim.
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Bununla birlikte NFT'yi Turk hukukunun aygitlari ile degerlendirmek gerekirse, Fikir ve Sanat
Eserleri Kanunu’na (FSEK) gore NFT'lerin “eser” niteliginde oldugunu sdyleyebiliriz. FSEK’e
gore ilim, edebiyat, musiki, giizel sanatlar yahut sinema eseri olarak kabul edilebilen “her
tdrlu fikir ve sanat uriinleri” eser sayilir. Hem bu esere iligkin eser sahipligi haklarinin ihlal
edilmemesi hem de NFT olustururken Ugtinci kisilerin fikri ve sinai haklarinin ihlal
edilmemesine dikkat edilmesi gerekir. Kanunen fikri miilkiyet haklarinin devri, yazili olarak
yapilmasina baglidir. Bu anlamda akilli s6zlegmelerle devrin bildigimiz klasik anlamda
“yazihlk” sartini kanaatimce saglamadigindan bu noktada da mevzuatin cevap vermesi
gereken bir boslugun oldugunu sdyleyebiliriz. Bir NFT'nin devri ile fikri mlkiyet haklarinin
bazilari ya da timu devredilmek isteniyorsa, kismen de olsa gtivenli alanda kalmak adina
devir iglemini gergeklestirirken FSEK'in 52. maddesi uyarinca hangi haklarin devredildigi
ayri ayri akilli s6zlegsmelere yazilmalidir.

Ozetle NFT olustururken tigiincii kisilerin haklarini ihlal etmemeye, NFT satin alirken
dglncidi kisilerin haklarinin ihlal edilmediginden emin olmaya dikkat etmek gerekiyor.
Herhangi bir uyusmazlik halinde yargi yetkisi konusundan ¢ikabilecek ihtilaflarin farkinda
olmak, NFT'yi devralirken fikri mulkiyet haklari ile devraliyorsaniz, mevcut hukuki
sistemimizin bu yenilige heniiz tam bir karsilik vermedigini bilmek de kanaatimce karar
verirken dnemli yol gostericiler olabilir.

KVKK

“Dijital” kadar hizli ilerlemeyen bir alan sdyleyin deseniz kesinlikle cevaplardan biri “hukuk”
olurdu. Gegen seneki 6ngortlerime baktigimda, dijital pazarlamanin olmazsa olmazi
“kisisel verinin” kanuni karsiliklarina iliskin 6ngorulerimin hala hayata gegme ¢abasinda
oldugunu goériiyorum. )

KVKK ve Yaptirimlar

Covid salgini siirecinde yillik mali bilangosu 25 milyonun lizerinde olan veya ¢alisan sayisi
50 ve {izerinde olan veri sorumlularinin VERBIS'e kayit zorunlulugu defalarca ertelendi. Bu
sene kayit icin son tarih “31 Aralik 2021" olarak belirlense de 2022 igin yine bir erteleme
ongordlir md, birlikte takip edip gérecegiz. Bununla birlikte Kisisel Verileri Koruma
Kurulu'nun Amazon gibi diinya devi diyebilecedimiz sirketlere resen inceleme yoluyla ¢ok
ciddi idari para cezalan verdigi bir yil gegirdik. Bu cezalarin gerekgelerinin gerek e-ticaret
sirketleri gerek dijital pazarlama sektoriindeki aktorler igin kisisel veri isleme sireglerini
dogru yénetmeleri adina gercek bir rehber niteliginde oldugunu diisiiniiyorum. Oniimiizdeki
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yil/yillar tyelikten 6nce aydinlatma yapmayanlarin ve agik riza almayanlarin, battaniye
rizaya basvuranlarin, cerez tabanl teknolojileri bilingsizce ve mevzuata aykiri kullananlarin,
riza almadan ticari elektronik ileti gonderenlerin ve bunlar gibi Kisisel Verilerin Korunmasi
Kanunu’na (KVKK) uymayan siirecler benimseyenlerin yaptirimlara ugrayabilecegi yillar
olacak. Rekabet avantaji kazanmak adina hukuk cergevesi disinda kalmanin bedelleri agir
olabilir. Bu alanda mevzuata uyum stireci ne kadar erken tamamlanirsa veri sorumlularinin
o kadar faydasina olacaktir.

KVKK ve Yurt Digi Tabanh Teknolojiler

Bir diger kisisel verilerin korunmasi hususunda gelismenin bu kez veri sorumlularina hak
verdigim bir alanda olacagini diisiiniiyorum. Kisisel Verileri Koruma Kurulu kisisel verinin
bulut tabanli hizmetlerde tutulmasinin yurt digina aktarim sayilacagina dair 2019 yilinda
onemli bir karar vermisti. Bu karar Google firmasina ait G-mail e-posta hizmeti altyapisinin
kullanilmasi durumunda gonderilen ve alinan e-postalarin diinyanin gesitli yerlerinde
bulunan veri merkezlerinde tutulmasi s6z konusu olacagindan, bdyle bir durumda kisisel
verilerin yurt disina aktarilmis olacagina ve veri sorumlularinin s6z konusu uygulamayi
6698 sayili Kisisel Verilerin Korunmasi Kanunu'nun (Kanun) “Kisisel verilerin yurt disina
aktarilmasi” baslkli 9'uncu maddesi hikimlerine uygun olarak gergeklestirmesini
ongormekteydi. Bu kararin anlami sudur: Yurt disi tabanli bulut sistemi kullaniyorsaniz
kisisel veri sahiplerinden verinin bu sisteme aktarilmasindan dnce acik riza almalisiniz.
Veri aktariminin KVKK’da sayilan s6zlesmedeki edimin yerine getirilmesi veya bir hakkin
tesisi gibi istisnai sebeplerle gergeklesmesi halinde riza almaksizin aktarilan tlke kurulca
belirlenen guvenli llkeler arasindaysa veri aktarabilir veya bu listede degilse veri alicisindan
bir taahhlitname almak suretiyle kuruldan izin aldiktan sonra veriyi aktarabilirsiniz. Kurulun
hentiz bir glivenli tlke listesi yokken ve bunun kisa vadede olusturulmasinin ¢ok da
mumkin olmadigini agiklamigken, yillardir kullandiginiz yurt digi mail altyapi servisleri igin
taahhit almak, taahhiitiin onaylanmasini beklemek, bu stirecin sonuna kadar hukuk disi
uygulamalara devam etmek ya da biiyik altyapi degisiklikleriyle yerli ¢6ziimlere gegmeye
calismak... Siz olsaniz ne yapardiniz? Birgok kiiguk ve orta olgekli sirket altyapi
degistirmeyi tercih etmiyor ve hatta taahhiit stireglerine girmeyi diiginmuyor bile. Bu
anlamda pratigi zor ve neredeyse ¢ikmaz diyebilecedimiz bu konuya GDPR’da mevcut olan
KVKK'da eksik olan bir “ortak veri sorumlusu” kavraminin tilkemizde de yasalasarak
sistemimize girmesiyle, taahhiitname alma konusuna bir ¢ikar yol bulunacagi konusuluyor.
Bu yonde bir mevzuat degisikligi onimuzdeki yil umalim ki gergeklesir.
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Tahir Yildiz

Head of E-commerce / Teknosa

Ne 2021'di ama oyle degil mi? Pandeminin golgesinde, “Acaba tekrar kapanir mi?”
sorulariyla baslayan, normallesmeyle devam eden ve dijital kanallari gok ciddi sekilde
buyuten bir yili geride birakiyoruz. Rekabetin ciddi sekilde arttidi, blyik oyuncularin giderek
daha biyuk oynadiklari, web diinyasinin gii¢lendigi kocaman bir yil. 2022 de bu rekabetten
elbette payini alacak; sirketlerin hemen hepsi farkli is gelistirme yontemini segerken
teknolojisi gii¢li olan sirketler de atihmlar yapmaya devam edecekler.

Pazarlama sektori de her zaman oldugu gibi bu degisikliklerden en hizli ve gok
etkilenenlerin basinda geliyor. E-ticaretin pandemi ile beraber hizl bliyimesi ve bu
buylimenin normallesme sonrasinda da eski haline geri gelmemesi zaten beklenen bir
sonuctu. Bu sonug web teknolojilerinin daha hizli gelismesini ve sirketlerin yatirim
yapmasini sagladi.

Kisisellestirme, ¢capraz veya Ust Uriline satisi (cross sale, up sale) artirmak, robotik
otomasyon, affiliate marketing bu sene de 6nemli olmaya devam edecek.

Kisisellestirme: Web siteleri biyudiikge icindeki SKU'lara ulagmak zorlasiyor. Milyonlarca
drindn bulundugu bir aligveris merkezinde istediginiz trind bulmak igin yasadiginiz
zorluklan distiniin; cok benzerini de web diinyasinda yasiyoruz. Ama aslinda ilgilendigimiz
drinleri genellikle kullanici veya datalari zaten soyliiyor. Bazen kullanici davraniglarini
inceleyerek, bazen direkt kullanicinin kendisine sorarak yolunu kolaylastirdigimiz
yontemleri segmek ve dogru kullanmak her zamankinden daha 6nemli hale gelecek. Ornek
vermek gerekirse pandemi doneminde bilgisayar alimi ¢ok yliksek derecelere ulasti, bu
teknolojilerden hi¢ anlamayan bir alici i¢in i5, i7 islemci bir sey ifade etmezken; ofis
bilgisayari, oyun bilgisayari ise daha ¢ok bilinir terimler oldu. Dolayisiyla daha kullanici
dostu filtrelemelerle ve kullanici iletisimiyle gok daha iyi kullanici deneyimi elde edilebiliyor.

Gapraz veya Ust Uriine Satis: Artan rekabet kullanici tarafina avantaj saglasa da sirket
bazinda diisen karlligi da beraberinde getiriyor. Yine kullanici deneyimi ¢aligmalari
gosteriyor ki bir Urlinle beraber satilan Griinleri dogru sekilde gosterebilen web sitesi sayisi
¢ok az. Gergekten o tabletle ¢alisan kalemi veya dogru kilifi gosterebiliyorsaniz
rakiplerinizin 6niine gegebiliyorsunuz. Bu teknolojiler Gzerine ¢alismak 2022'de ¢ok daha
degerli olacak.
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Robotik Otomasyon: is gelistirme siirecleri, beraberinde calisan sistemlerin
performanslarinin diismesine veya belirli kisimlarinin bozulmasina neden olabiliyor. Bu
durumun olugsmamasi ve beklenen gelistirmelerin kullanicilara sunulabilmesi igin insana
bagl olmayan robotik otomasyon kurgularinin olusturulmasi kullanici deneyimi igin gok
onemli hale geldi. Kullanicilarin web sitenizdeki veya app’inizdeki hatalari bulmasi bazen
¢cok daha biyik sorunlara yol agabilir. Ancak bu tip bir otomasyonla ¢ok daha 6nceden
hatalarinizi goriip kapatabilmeniz mimkdn.

Affiliate Marketing: Kullanicilar artik sadece ihtiyac halinde degil, sosyal ¢evrelerinde bolca
gordiikleri icin de Uriin satin alabiliyorlar. Ornegin robot siipiirgelerin bu kadar hizli
yayginlasmasinin en énemli nedeni herkesin ¢evresinde -ve tabii sosyal medyada- gormesi
oldu. Dolayisiyla affiliate marketing de her zaman oldugu gibi ¢ok sayida uriiniin iginden
dogru ve ihtiyaca uygun urinin bulunmasi igin degerini korumaya devam ediyor.

Herkese giizel ve mutlu bir yil dilerim.

Tugcge Durmusoglu

SEO Consultant

Oncelikle dijital trendlerden bahsedip sonra arama motoru pazarlamasi igin 2022'de en ¢ok
konusulacagini diisindugim konulara deginecegim.

Google'in onemli giindeminden biri, 2022'de cerez takibini sona erdirme kararini agiklamasi
oldu. Bu degisiklik simdilik ertelenmis olsa da, 2023'teki nihai 6limu, etkili reklam
hedeflemeyi cok daha zor hale getirecek. Dijital pazarlama stratejistleri, karar
uygulandiginda degisimle basa ¢ikmay diisiindyorlarsa, 2022'de modellerini nasil
diizenleyeceklerini planlamaya baslamak zorunda kalacaklar.

Kullanici gizliligini ihlal etmeden kisisellestirme ve tiiketici hedefleme elde etmek igin
Google'in Privacy Sandbox veya FLoC (Federated Learning of Cohorts) gibi araglarin da
kullanimi oneriliyor. Ne olursa olsun, pazarlama basarisi icin CRM araclari, anketler ve
etkilesimli icerik giderek daha gerekli hale gelecektir.
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Kisisellestirme & Sohbet Pazarlamasi

Drift, tiketicilerin %41,3'Uinlin satin alma islemleri i¢in sohbet pazarlama araglarini
kullandigini tespit etti.(1)

Sirketlerin sohbet pazarlama stratejisi yurtutmek i¢in kullandiklari bazi ydntemler sunlardir:
- Sohbet robotlari

- Kigisellestirilmis videolar

- Kigisellestirilmis e-postalar

- Sanal satis asistanlari

Pek cok musteri; 7/24 acik olmalari, aninda yanit verdikleri ve tim satin alma gecmislerini
dogru bir sekilde hatirladiklari i¢in sohbet robotlariyla etkilesimi tercih ediyor. Bu sanal
asistanlar, tekrarlayan gorevleri otomatiklestirerek ve musterilerin beklentilerini
karsilayarak ¢cok daha iyi musteri hizmetleri sunuyor.

Daha fazla tiiketici sohbet robotlarina alistik¢a, olumlu bir misteri deneyimi igin giderek
daha 6nemli hale gelecekler. Bu trende simdiden ayak uydurmaya baslayan markalar var.
Basarili buldugum ve bu uygulamalarla satislarini artiran markalardan biri ise LOréal.
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Creamy Eye Treatment with Avocado
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Kiehl's; resmi web sitesinde cilt bakim uzmaniyla canli iletisim kurmanizi saghyor ve
madgazadan almak istediginiz Grin i¢in size yardimci oluyor.
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Baska bir 6rnek ise Korendy’nin resmi web sitesinde yer aliyor. Misteriler, triin detay
sayfasinda cilt uzmanlarina sorular sorabiliyor.
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Google'in buna benzer birgok Griinl var. Yapay zeka destekli fotograftan cilt sorunlarini
anlayan ve bu sorunlara yanit veren bir araci da mevcut.

Pinterest de bu sene artirilmis gergeklik 6zelligi olan AR Try On'u piyasaya sundu. Bu da
yine musterilerin online degil de magazadan aligveris yapmak icin en gecerli nedenlerine
¢cok 6nemli bir ¢oziim sunuyor. Magazada deneyebilecegimiz urtiniin, artinimis gerceklik
Ozelligi sayesinde kendinize yakisip yakismadigini aninda gorebiliyorsunuz.

Tdm bunlar, online olarak kullaniciya daha iyi aligveris deneyimi sunabilmek igin yapilan
caligmalar. Bu tir caligmalarin ¢cok daha artacagini, artmasi gerektigini distiniyorum.
Ozellikle pandemi déneminin yarattigi aliskanliklarin kalici hale gelecegini diistiniirsek
ekran basinda kullaniciya sagladigimiz iyi bir deneyim satiglarinizi artirmanin en gergekgi
yolu olmaya devam edecek.

Video Pazarlama

Video pazarlama, guinimuzin en 6nemli pazarlama trendlerinden biri ve muhtemelen
onumuzdeki 5-10 yil i¢in de trend olmaya devam edecek.
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Video pazarlama hakkinda konustugumuzda, sadece YouTube'u diisiinmemek gerek.
Video pazarlama yontemiyle daha yiiksek etkilesim saglamanin birgok yolu var. Ornegin,
Facebook, LinkedIn veya Instagram'da bir video gonderisi yapabilir veya canli yayin
baslatabilirsiniz.

Video, mevcut igeriginizi yeniden diizenleyebilecediniz, yeniden yayinlayabileceginiz ya da
tam tersini yapabileceginiz kullanigli bir kanaldir. Bu, bir blog yazisini alip videoya
dondstirmek icin de giizel bir firsat.

Video pazarlama yaparken SEO ¢alismalarini da mutlaka aksatmamak gerekiyor. Google
da yeni video schema isaretlemeleri ¢ikararak video pazarlamada SEO’'nun énemini
vurguluyor.

Canli Yayinin Giicii

Ekim 2019'da Cin'in en popdiler canli yayincilarindan biri olan Viya, yalnizca bir guinliik canh
yayinda yaklasik 49,7 milyon dolar kazandi. (2)

Coresight Research, canl akis aligverisinin 2023 yilina kadar ABD'de 25 milyar dolarlik
satig Uretecegini tahmin ediyor. (3)

ABD'de canli yayini ilk benimseyen iki marka olan Levi's ve Tommy Hilfiger, canli akish
alisveris etkinlikleri diizenlemeye baglamayi planliyor. Amazon, Facebook ve Instagram da
bunu gergege donustirmek igin ¢alisiyor.

Etkinliklerde agiklanan yeni Google urinleri ise trendin nereye dogru evrildigi hakkinda isik
tutuyor.

- Google, ses tabanli teknolojileri memnun etmek igin algoritmasini degistirmeyi planhyor.
Nitekim Google, I/0 konferansi sirasinda LaMDA'yi (Diyalog Uygulamalari icin Dil Modeli)
tanitti. Bu teknoloji birgok kelimeyi okumak, birbirleriyle nasil iligkili olduklarina dikkat
etmek ve bir sonraki adimda hangi kelimelerin gelecegini tahmin etmek i¢in egitilebilen,
Transformer zerine inga edilmis bir diyalog i¢cin makine 6grenimi modelidir.

- BERT'den ¢ok daha biiytik bir sinir agina sahip olan ve bin kat daha gui¢li olan Multitask
Unified Model (MUM)'dir. MUM adli teknolojiyle Google ¢ok daha karmasik sorulari ve
ihtiyacglar daha iyi anlayabiliyor; bu nedenle gelecekte yapilacak isleri halletmek igin daha
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az arama yapmak gerekecek. Cuinkii normalde karmasik gorevleri tamamlamak igin
insanlar ortalama sekiz arama yapiyorlar. Google'in amaci bunun sayisini diigtirmek. Su
tarz sorulara yanit verebilmek amaglaniyor: "Gelecek sene Karadeniz'de doga yirtyulsu
yapmak i¢in nelere dikkat etmeliyim?

E.AT

2022'de EAT guincellemesini goz oniinde bulundurarak igerikler hazirlamamiz gerekecek.
Bu kavram 2014'ten beri var olmasina ragmen, héla bir sitenin siralamasini etkileyen en
onemli faktorlerden biridir ve daha fazla 6nem kazanmaya devam edecektir. 2022'nin
cerezsiz geleceginde, Google'in bir web sitesinin kullanici baglantisinin ve arama alaka
diizeyinin 6nemini iki katina gikaracagini tahmin ediyorum. Bu da SEO uzmanlarinin
geleneksel uriin tabanli icerik pazarlamasindan kisisellestirilmis, hedef kitle verilerine ve
arama amacina dayali igerige gegmesi gerektigi anlamina geliyor.

Uriin karsilagtirmalari ve nasil yapilir kilavuzlar gibi tiiketicilerin aradigi sorulari yanitlayan
yiiksek kaliteli gevrim igi icerik, sayfalarin daha Ust siralarda yer almasina ve degerli trafik
elde etmesine yardimci olacaktir.

Pandemi, insan davranigini kiiresel dlgekte degistirdi ve buna arama davranisi da dahil.
Tiketiciler evlere kapandigindan, insanlar trtinle ilgili sorular yanitlamak i¢in magaza ici
satig gorevlileri yerine Google'a sorular sordu. Sonug olarak, bir zamanlar iriin sayfalarini
tercih eden SERP'ler, degisen tiiketici arama amacini karsilamak igin artik daha
karsilastirmali ve bilgilendirici igerikler dondiirdu.

Core Web Vitals metrikleri

Core Web Vitals, 2021'de sik sik konustugumuz konulardandi. Ancak, web siteleri hazir
olmadidi igin ve 2 yeni metridin (responsiveness & smoothness) yil sonunda eklenmesiyle
birlikte 2022'de konusulmaya devam edecegini diisiiniiyorum.

Ozetle, Google'dan John Mueller'in de sdyledigi gibi SEO ¢alisanlarinin hep belirttigi 200
uzerinde siralama faktori diye bir sey artik s6z konusu degil. Arama motorlarini anlamak
icin ¢alisanlarin ¢ok daha genis ¢apli diisiinmesi gereken donemdeyiz.
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Ugur Eskici

Founder / Kriko

2021 yih, heniiz devam etmesine ragmen pandemi sartlarindan dolayl pazarlama
butcelerinin kaydedildigi en disik yil olarak tarihe gegcti bile. Gartner’in raporuna goére 2020

yilinda sirket gelirinin %11'i pazarlama butgesinde kullanilirken, bu oran 2021'de %6.4’e
kadar geriledi.

2021 Marketing Budget as %
of Total Revenue
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Gartner.

Ozellikle Tiirkiye'de yasanan ekonomik sorunlardan dolayi 2022'nin ¢ok da farkli gececegini
diisinmiyorum. Dolayisiyla markalarin sahip olunan (owned) ve kazanilmis (earned)
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medyalara daha ¢ok odaklanacagini varsaymak yanlis olmayacaktir. Bu da igerik
pazarlama, SEO ve sosyal medya gibi kanallarin daha fazla 6nemli hale gelecegi anlamina
geliyor. Biz 6zellikle Kriko'da organik kanal tek basina trafik ve/veya lead edinimi olarak
degil, son tiiketici nezdinde markalasma, giivenilirlik (kredibilite) ve yetkin olma (authority)
ozelliklerine hizmet etmesini ve hatta bu yliizden bile daha fazla yatirim yapilmasini
oneriyoruz.

2022 yilinda SEO kanalinin hi¢ olmadigi kadar zor olacagini diistiniirsek, daha temkinli
diglinmekte yarar var. Google 4 Kasim 2021°de yaptidi bir duyuruda, Subat 2022'den
itibaren masaiistu siralama algoritmasinin bir pargasi olarak sayfa deneyimini kullanmaya
baslayacagini acikladi. Ve 2021 yili baslarinda mobil siralama igin uygulanan sistemin baz
alinacagini ekledi. Sayfa yiiklenme hizlarinin algoritma igerisinde gok biyiik etkiye (etkisi
elbette var) sahip olmadigini diisiinlyorum ama mevzubahis kullanici deneyimi ve
donuisum optimizasyonu oldugunda kesinlikle yatirnm yapilmayi hak ediyor.

SmarterHQ'nin yaptigi bir ankete gore tiiketicilerin %86’si veri giivenligi konusunda endiseli
oldugunu soylerken ayni ¢alismada katilimcilarin %72'si yalnizca kisisellestirilmis ve ilgili
alanlarina gore uyumlu olan pazarlama mesajlari ile ilgilendiklerini soyliiyor. Bu da aslinda
pazarlama teknolojisi Grtinlerinin ne kadar kiymetli oldugunu ve daha da olacagini
gosteriyor. Belli etik degerler gergevesinde ve kullanicilarin gok rahatsiz edilmedigi
diinyada 6denmis (paid) medyalarin giiciinii de gz ardi etmemek gerekiyor. Fakat burada

Google'in non-AMP reklamlarin yavaslatiimasi ile yayincilarin givenini kaybettigini, her
gecen gun Ozellikle Google'in adini daha fazla sorusturmada gorecegimiz de asikar. Belki
affiliate marketing tarafi onimuzdeki yil Turkiye'de daha hareketli geger.

2022 yilinda 6zellikle davranigsal segmantasyonlar ve bu gruplarla yapilacak 1-1
pazarlama sureclerinin daha kiymetli olacagini, dahasi olmasi gerektigini diigtindyorum.

2021 yili birgok anlamda ezberi bozan bir yil oldu. 2022 yilinda ise 6zellikle marka tarafinda
ASO yatinmlarina ¢ok daha fazla ihtiyag olacak. Halen birgok markanin istikrarli olan bir
ASO stratejisine sahip olmadigini sdylemek miimkiin ama 6zellikle en biiyiik sorun insan
kaynaklarinda yasanacak. Bir danisman ve birgok biyiik marka ile ¢alisan birisi olarak
pazarda yetkin kaynaklarin az oldugunu, arzin talebi tam anlamiyla karsilamadigini ¢ok net
soOyleyebilirim.
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Yaprak Riiya Bulut

Co-Founder / Contentus

Orman yanginlari, misilaj, seller, heyelanlar ve su yoksunlugu derken 2021°de iklim krizi
uzak bir yerlerde bilim insanlarinin ve iklim aktivistlerinin konustugu bir konu olmaktan
cikip giinliik hayatimizin bir parcasi haline gelmeye basladi. iki yil dncesine gore niifusun
¢ok daha biyuk bir kismi geri donlistim, ileri donlistim, tasarruf ve sirdurdlebilirlik gibi
kavramlardan artik daha ¢ok haberdar. Bu da elbette tiiketim aligkanliklarina yansimaya
devam edecek.

2022'de insanlar, aligveris yaptiklari biytk markalardan ne kadar “gevreci” olduklarini
duymak isteyecekler. Bu durum markalar surdirtlebilir Griin ve Gretim siregleri
konusunda, mikro ya da makro 6lgekli igerik projeleri hazirlamaya mecbur birakacak. Belki
bunlarin hatirn sayilir bir kismi “greenwashing” olacak; ama oyle ya da boyle tiiketicinin
gudumli olarak artan gevre bilincine ayak uydurmak, 6nimizdeki birkag yilin kaginilmaz
islerinden biri olacak. 2021 yili igerisinde, karbon salinimini artirmamak igin video igerik
uretmek istemeyen, marka logosunu en “light” fontla hazirlatan, %100 ¢evreci olma
iddiasindaki markalarla da tanistik. Bu bize bir seylerin degiseceginin sinyalini de veriyor.

Bu yil bir diger gindem maddemiz ise Ozellikle tekstil sektoriinde simdiye kadar Gretim
tarafinda kalip ihracatla hayatini siirdiiren dreticinin markalagsma seriivenine adim atmasi
olacak. Hem pandemi kosullari hem de ekonomik kriz, tiiketiciyi rutininin disinda olan yeni
markalari kesfetmeye, dnceliklerini ve aligkanlklarini degistirmeye zorladi. Bu baglamda
tiketicinin hayatina yeni markalar da girmeye basladi. Daha yliksek kalitede Uriinii daha
makul fiyatlarla sunan yerli markalarin pazarda kendine yer bulmasi ve global markalarla
rekabet edebilmesi igin de zekice kurgulanmis igerik stratejilerine ihtiyaglari var. Bu yil biz
icerik pazarlamacilarin kapilarini gigegi burnunda, kesfedilmeyi bekleyen yerli markalar
calacak gibi duruyor.

Yusuf Mert Yilmaz
CEO / Vidyodan
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E-ticaretteki oyun her gegen sene zorlasiyor. Yeni kullanici edinmedeki yogun rekabet,
mevcut kullanicly memnun edecek urinleri ve firsatlari sunabilme becerisi, bitmek
bilmeyen zararina urln satislari, super app olma yolunda harcanan milyon dolarla ifade
edilen pazarlama butcgeleri... Cogu zaman kullaniciya verilen faydanin sadece indirimle
sinirl oldugu, sonugta en net faydayi reklam platformlarinin aldigi bir oyun.

Hayatimiz, suirekli pazarlama maliyeti ve satigsa donis oranlarinin optimizasyonuyla
gegciyor. Bunlar elbette siirekli hayatimizda olmali. Ama her gegen giin 2 konunun daha 6n
plana ¢iktigina inaniyorum:

1. Kullaniciyi ve onlarin ihtiyaglarini daha iyi anlamak
2. Fiyat odagindan ¢ikip farkh bir deneyim sunabilmek

Kullaniciyr anlamak ¢linki donligiim orani artirma yolu kimin neye, ne zaman ihtiyaci
olabilecegini 6ngormek; dogru kisiye, dogru zamanda, dogru teklif meselesi.

Farkli deneyim sunmak c¢iinku Kullanici faydasi sadece fiyat/indirim odakli olmamali. En iyi
aligveris deneyimini sunmak, dogru fiyatlandirma yapmak, en iyi satis sonrasi hizmetleri
vermek zaten hijyen faktorleri, olmazsa olmazlar arasinda. Ama en énemli nokta insanlarin
aligveris deneyimini daha interaktif ve daha eglenceli hale getirmek.

iste bu noktada Cin tarih yaziyor. Sadece Cin'de canli yayindan satislar
(livestreamshopping, livecommerce) 300 milyar dolarlik bir hacme ulasti. Cin'de toplam
940 milyon kadar internet kullanicisi var. Bunlarin 750 milyonu online shopper. 2020 yilinin
haziran ayinda canli yayin satisi izerinden aligveris yapan kisi sayisi 310 milyondu. Yani
online shopper'larin %41'i canli yayindan aligveris yapiyor. 2021 yilinin sonunda bu sayinin
500 milyon olmasi bekleniyor. Ustelik bu seviyeye sadece 3 sene icinde gelindi.

Peki neden Cinliler bu kadar ¢ok sevdi canl yayindan satisi? Clinki etkilesim, gliven ve
eglence var. E-ticaret tekdiize bir modele sahiptir. Sadece fotograflara bakip, yorumlari
okuyup satin alma karari veriyoruz. Saticinin kim oldugunu ¢ogunlukla bilmiyoruz, yorumlar
gercek mi, emin degiliz. Kafamizda urinle veya saticiyla ilgili olugsan sorulara cevap bulmak
icin Youtube videolarinin pesinden kosuyoruz, Google'da aramalar yapiyoruz, magazaya
gidip urdnu gozlerimizle goérmeye, satis danismanlariyla konugmaya caligiyoruz. Halbuki
canli yayindan satista bu saydiklarimin hepsi var. Satici karsinizda yer alyor. Kendi
magazasindan yayin yapiyor. Uriinle alakali her tiirlii sorunuza aninda canli olarak cevap
veriyor. Ayrica Uriini gergek boyutlariyla gorebiliyorsunuz. Alacaginiz gémlegin 1,75 cm
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boyundaki bir erkekte nasil durdugunu veya fondétenin agik renkli bir ciltte nasil durdugunu
gorebiliyorsunuz. Ustelik eglenceli de! Sunucuyla etkilesim igindesiniz; canli yayini takip
eden diger kullanicilarla yazigiyorsunuz. Yani e-ticaret deneyimini magazadan aligveris
yapma deneyimiyle birlestiriyorsunuz.

Yedi aydir yayinda olan Turkiye'nin ilk canl yayin aligveris pazaryeri Vidyodan'da biz de
benzer deneyimler elde ettik. Tirkiye'de ortalama %1,8 olan satisa doniigme orani canli
yayinlardan satista 10 katina kadar gikiyor. Oyle yayinlar yaptik ki 2.000 kiginin seyrettigi
yayinda %33 satiga donlisme oranlari gordiik. Kozmetik, ev geregleri, kiigiik elektronik
aletler, kiyafet, ayakkabi ve gidanin 6ne ¢ikan kategoriler oldugunu gordik. Canli yayindan
satisin teknolojik altyapisini, kullanici deneyimini oturtmanin mecburiyet oldugunu ama
takip edilebilir, eglenceli ve Urinlerin gergek deneyimini aktarabildiginiz yayinlari
yapabilmenin ise asil beceri oldugunu 6grendik. Ayni zamanda miithis bir veri isi bu. Ne
zaman yayin yaptin, ne kadar siirdi, sunucu ne dedi de sepete ekleme orani top yapti? Her
bir yayindan ders ¢ikarip kendimizi gelistirdik ve gelistirmeye devam ediyoruz.

Canli yayindan satisin éniimuzdeki birkag senenin 6nemli konularindan biri olacagini
dislindyorum. Markalar kendi platformlarinda yayinlar yapacak, sosyal medya devleri
milyonlarca kullaniciya sahip olma giiclini bu sekilde monetize etmeye ¢alisacak
Tlrkiye'de bliylik pazaryerleri canli satiglara yonelecek. Sonugta en iyi tirlin segimlerini
yapan, kullaniciya Grtinlerin gergcek deneyimini aktarabilen ve en iyi yayinlar yapan
kazanacak. :)
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