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Ozet

Cagdas is diinyasinda igerik, dijital pazarlamanin merkezinde yer almaktadwr. Etkili bir i¢erik stratejisi,
hedef kitleyi tantyarak, onlarn ihtiya¢larim anlayarak ve igletmenin hedeflerine uygun kanallar segerek
gergeklestirilmektedir. Bu arastrmamin amaci, dijital pazarlama uzmanlarimn, etkili icerik iiretim
stratejilerini nasil sekillendirdigini anlamak ve uyguladiklar siiregleri kesfetmektedir. Bu baglamda,
arastirmada nitel arastirma yontemi kullanilarak, dijital pazarlama uzmanlar: ile yart yapilandiriimis
goriismeler yapumstir. Amagl érnekleme yontemi benimsenerek yapilan ¢alismaya, e-ticaret, saglhk ve
egitim gibi farkli alanlardan 36 dijital pazarlama uzmani katilmistir. Bu profesyoneller, icerik tiretimi,
sosyal medya pazarlamasi, arama motoru optimizasyonu ve e-posta pazarlamasi gibi alanlarda
uzmanhga sahiptir. Arastirma bulgularina gore etkili icerik stratejisi belirleme ana temast; igerik
tiirlerinin secimi, hedef kitle analizi, icerik dagitim kanallari ve basari metrikleri alt temalarina
ayrilmigtir. Arastrma sonucunda, Qiiglii icerik stratejisinin karmasik yapisi agiklanmis, modern is
diinyasina da igerik iiretim stratejisi konusunda bir rehber sunulMustur. Ayrica arasturma dijital
pazarlama literatiiriine icerik stratejileri konusunda farkli bir bakis agisiyla katk saglamaktadir.

Determining Effective Content Strategies from the Perspective of Digital
Marketing Experts: A Qualitative Research

Abstract

In the contemporary business world, content is central to digital marketing. An effective content strategy
is achieved by knowing the target audience, understanding their needs, and choosing channels that suit
the business's goals. This research aims to understand how digital marketing experts shape effective
content production strategies and explore the processes they apply. In this context, semi-structured
interviews were conducted with digital marketing experts using the qualitative research method. Thirty-
six digital marketing experts from different fields, such as e-commerce, health, and education,
participated in the study, which adopted the purposeful sampling method. These professionals have
expertise in content production, social media marketing, search engine optimization, and email
marketing. According to the research findings, the main theme of determining an effective content
strategy is divided into sub-themes: selection of content types, target audience analysis, content
distribution channels, and success metrics. As a result of the research explains the complex structure of a
strong content strategy, and a guide is offered to the modern business world on content production
strategy. Additionally, the research contributes to the digital marketing literature from a different
perspective on content strategies.
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GIRIS

Dijital ¢agin hizla evrildigi bu dénemde, pazarlama alam koklii bir doniisiim gegirmektedir. Bu doniisliimiin
on saflarinda, teknoloji odakli yontemlerden yararlanan dijital pazarlama yer almaktadir (Gao vd., 2023).
Etkili icerik stratejileri bu alanda cok onemlidir. Igerik stratejileri, isletmelere, hedef kitlelerinde yanki
uyandiran materyalleri iiretme ve yayma konusunda kilavuzluk etmektedir (Tafesse, 2015). Cevrimigi
izleyicilerin dinamik dogasi, ¢ok cesitli igerik formlar1 ve farkli dagitim kanallar1 géz 6niine alindiginda,
neyin 'etkili' olarak nitelendirilecegini belirlemek karmasik bir zorluktur (Drouard, 2022). Sosyal medya, e-
posta pazarlamasi ve arama motoru optimizasyonu gibi alanlarda uzmanlagmis bilgi birikimine sahip dijital
pazarlama uzmanlari, gii¢lii igerik stratejileri olusturma yolculugunda mesale tasiyicilaridir (Chernenko vd.,
2022).

Bu aragtirmada, dijital pazarlama uzmanlarinin etkili bir icerik stratejisi tanimlamak igin kullandiklar
siireclerin derinlemesine incelenmesi hedeflenmistir. Icerik stratejileri hakkinda teorik bir bakis acis1 sunan
calismalar olsa da (Prediger vd., 2008) dijital pazarlama uzmanlarinin aktif olarak ¢alistigi sektorlerden elde
edilen bilgileri sunulmasinda belirgin bir bosluk géze ¢arpmaktadir. Bu arastirma bu boslugu doldurmaya
yonelik olarak dijital pazarlama uzmanlariyla dogrudan etkilesim kurmaktadir. Boylece dijital ¢agda igerik
stratejisi formiilasyonunun zorluklarina, niianslarina ve en iyi uygulamalarina yonelik gercek ve
filtrelenmemis i¢ goriiler saglamaya calismaktadir. Dolayisiyla aragtirmanin benzersizligi uygulayici odakli
yaklagimda yatmaktadir.

Bu calismadaki amag, isletmelerin, pazarlamacilarin ve benzer sekilde arastirmacilarin yolunu aydinlatmak
ve onlara dijital icerik stratejisi sanatinda uzmanlagmalari i¢in pragmatik bir yol haritas1 sunmaktir. Bu
aragtirmadaki boliimler soyle siralanmaktadir: Oncelikle literatiir taramasi ile igerik stratejileri ve dijital
pazarlama konusundaki bilimsel ¢alismalar derinlemesine incelenmektedir. Ardindan, yontem kismi, segilen
aragtirma metodolojiSi yani sira, yar1 yapilandirilmis gériismelerin nasil gergeklestirildigi ve analiz edildigi
hakkinda bilgi saglamaktadir. Daha sonra, arastirmadan elde edilen bulgular, sistematik bir bigimde
sunulmaktadir. Tartisma ve sonu¢ bolimiinde, elde edilen bulgular literatiir 1s18inda degerlendirmekte ve
bunlarin ne anlama geldigini derinlemesine ele almmaktadir. Bu boliimde g¢aligmanin pratik ve teorik
katkilar1 da verilmektedir. En nihayetinde arastirmanin sonunda, arastirmanin potansiyel devam noktalari
belirtilmekte ve gelecekteki arastirma yonergeleri ile sinirlamalar sunulmaktadir.

LITERATUR TARAMASI

Pazarlama kampanyalar1 2000’1 yillara kadar gazete, dergi, radyo ve televizyon aracilifiyla yuriitilmistiir.
Son yillarda gelisen dijital pazarlama sayesinde, bu kampanyalar yerini internete birakmis ve pazarlama
iletisiminde biiyiik degisiklikler meydana gelmistir (Chaffey ve Ellis-Chadwick, 2019). Dijital pazarlama, en
genel haliyle elektronik cihaz veya internet kullanarak gerceklestirilen tiim pazarlama cabalarini
kapsamaktadir. Isletmeler bu yontemle arama motorlar, sosyal medya, e-posta ve kendi internet siteleri gibi
dijital kanallar1 kullanarak mevcut ve potansiyel miisterilerle baglanti kurmaktadir. Bu aynm1 zamanda,
cevrimi¢i pazarlama olarak da adlandirilmaktadir. Dolayisiyla dijital pazarlama, miisterilerin gevrimici
olduklar1 zaman diliminde, bir dizi dijital kanalin kullanimiyla yapilmaktadir (Desai, 2019). Bu dogrultuda
dijital pazarlama, tirlin veya hizmetlerin dijital teknolojiler kullanilarak pazarlanmasidir. Dijital pazarlamanin
ana unsurunu internet olusturmakla birlikte, kullanim alanini mobil telefonlar ve diger dijital ortamlar
olusturmaktadir. Dijital pazarlama, tiiketicilere dogru zamanda ve ihtiyaglarina uygun bir sekilde ulasabilen
bir pazarlama teknigidir. Isletmeler, dijital pazarlama tekniklerini kullanarak; sosyal medya pazarlamast, e-
posta pazarlamasi, arama motoru optimizasyonu, arama motoru pazarlamasi, dijital reklamcilik, dijital
miisteri iliskileri yOnetimi, gorsel reklamcilik, mobil pazarlama ve igerik pazarlamasi yapabilmektedir
(Masrianto vd., 2022). Boylece dijital pazarlama, modern dijital kanallar1 kullanarak miisterilerle daha derin
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bir iliski kurmay1 amaglayan bir iletisim yontemi haline gelmektedir (Royle ve Laing, 2014). Dijital
pazarlamanin medya, veri ve teknolojiyi uygulayarak pazarlama hedeflerine ulasmasini kolaylastiran en
verimli yontemlerden birisi igerik pazarlamasidir.

Icerik pazarlamasi, egitici ya da etkileyici igerigin cesitli bigimlerde olusturulmasim ve dagitilmasini,
miisterilerin ¢ekilmesini ardindan miisterinin elde tutulmasini saglayan bir dijital pazarlama yontemidir
(Suryana vd., 2023). Bu yontem belirli bir hedef kitleyi kendi kapsama alanina dahil etmeye ve ilerleyen
stirecte elde tutmaya odaklanir. Amag, konu ile ilgili degerli ve tutarli igerigin olusturulmasi ve
dagitilmasidir.

Internetin yaygin olarak kullanimiin ilk yillar1 referans alindiginda temel unsur anahtar kelime iken, son
yillarda ise dijital tabanli pazarlama uygulamalar1 icin igerik pazarlamasinin bir pazarlama disiplini konusu
haline geldigi goriilmektedir (Barrett ve Pulizzi, 2008). Handley ve Chapman (2012)’a gore igerik, internet
sitelerine yiiklenen medya, kelime, gorsel gibi tiim 6geleri kapsamaktadir. Halvorson ve Rach (2012) ise
igerigi, kullanicinin bir internet sitesinde okudugu, 6grendigi, gordigii veya deneyimledigi unsurlar olarak
tanimlamaktadir.

Icerik pazarlama stratejisi firmanin, hedef kitleye yonelik ve ayn1 zamanda tiiketicilerin dikkatini ¢eken
icerikler olusturarak satiglarini artirmayi hedefleyen bir pazarlama yaklasimidir. Bu yaklagim, isletmenin
hedef kitlesinin ilgisini ¢ekecek igerikler iireterek, bu igerikler araciligiyla satiglarin artirmasini
amaglamaktadir. Paylagilan bu igerikler; blog makaleleri, sosyal medya yaymlari, videolar ve elektronik
postalar gibi unsurlardan olugsmaktadir (Lopes ve Casais, 2022).

Icerik pazarlamasinin dogru bir sekilde yapilmasi igin uygulanan igerik stratejisi ise, yararli ve kullanilabilir
icerigin yaratilmasi, sunulmasi ve yonetilmesi amaciyla sistemli bir planlamasi olarak tanimlanmaktadir
(Bloomstein, 2012). Igerik stratejisi, bir firmanin amaglarina erismek igin gerceklestirecegi eylemlerin; plan,
sunum ve sonuglarmin degerlendirilmesi asamalarini igeren onemli bir siiregtir. Bu siiregte firma, hedef
kitleye erismek icin gereken igerigi tanimlar ve bu materyallerin hangi platformlarda yayinlanacagini, ne
zaman paylasilacagini ve hangi hedefler dogrultusunda sunulacagini diizenler. Bunlara ek olarak, igerigin
iiretim yontemleri, dagitin ve idaresi konularinda da rehberlik saglar. igerik stratejisi, isletmenin hedeflerine
ulagsmak i¢in hazirladig1 ve dagittig1 iceriklerin diizenlenmesi ve kontrol edilmesini igeren bir siirectir. Bu
siirec, hedeflere ulasmak amaciyla iiretilen ve denetlenen icerigin tasarim evresini yansitmaktadir. Ozet
olarak, icerik pazarlamasi; igerigin satiglar1 artirmak amaciyla iiretilmesi ve yayilmasi iken, igerik stratejisi;
iceriklerin planlanmasi, yonetilmesi ve degerlendirilmesini ifade etmektedir (Aslan, 2023).

Dijital Pazarlama Stratejileri

Gazete, dergi, radyo ve televizyon gibi geleneksel pazarlama stratejileri yerine, markay1 one ¢ikarmak i¢in
teknolojiyi ve interneti kullanarak gergeklestirilen ticari pazarlama aktiviteleri, dijital pazarlamay1 olusturur.
Bu pazarlama yonteminde, kitle iletisim araglarindan farkli olarak, hem pazarlama yelpazesini genisletme
hem de hedef kitleyi odak noktasi haline getirme imkani ayni anda sunulur. Dijital doniisiim sayesinde,
biiyiik kitlelere erisim saglamanin yani sira hizmetler ve iirlinler diinya genelinde eszamanli olarak erisilebilir
hale gelir ve bu genis pazar icinde nis bir hedef kitleye ulasmay1 kolaylastirir (Efendioglu, 2020). Dijital
pazarlama, etkilesimli platformlar aracilifiyla yiiriitiilerek, pazarlama faaliyetlerine teknolojik destek saglar.
Internetin oldukca ekonomik bir bigimde genis kitlelere ulasmasinin etkisiyle, dijital pazarlama stratejileri
daha kolay belirlenebilmektedir. Dijital pazarlama; igerik pazarlamasi, e-posta pazarlamasi, arama motoru
pazarlamasi, etkileyici pazarlama, geleneksel olmayan pazarlama, interaktif pazarlama, agizdan agiza
pazarlama, kullanic1 tarafindan iiretilen pazarlama ve sosyal medya pazarlamasi gibi farkli alanlardaki
uygulamalari icine dahil ederek ¢esitlenmistir (Oztiirk ve Erdogan, 2022).
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Verimli bir dijital pazarlama stratejisinin isletme basaris1 lizerinde bliylik bir etkisi olabilmektedir. Bu
baglamda, bir organizasyonun medya varliklariin mevcut durumunu denetlemek Onemlidir. Genis bir
perspektiften bakildiginda, bu, pazarlamacilarin igletmelerinin sahip oldugu, 6dedigi ve elde ettigi medyay1
degerlendirmeleri gerektigi anlamina gelir. Bunlar (AMA, 2021):

e Sahip Olunan Medya: Sahip olunan medya, bir organizasyonun tam kontrolii altinda bulunan iletigim
kanallarin1 ve varliklarmi temsil eder. Isletmeler, web sitelerini, bloglarini, podcastlerini ve video
kanallarini her tiirlii pazarlama stratejisine uyarlamak icin kullanabilirler.

e Ucretli Medya: Ucretli medya, iiciincii taraflarin gériintiiledigi icerigi ifade eder. Buna, sponsorlu
igerik, influencer pazarlamasi, PPC/SEM veya dogal reklam gibi 6rnekler verilebilir.

e Kazanilan Medya: Kazanilan medya, dogrudan firma tarafindan yaratilmamis ya da satin alinmamis
kitle iletisim araglarindan olusmaktadir. Miisteriler, fanlar ya da kullanicilar tarafindan agizdan agiza
yayilan, isletmeye yonelik paylagilmaya deger biitiin i¢erikler kazanilmis medya seklinde tanimlanir.
Etkili bir dijital pazarlama stratejisi, sahip olunan, icretli ve kazanilan medyanin etkisini en st
diizeye yiikseltmeyi hedefler.

Bu pazarlama stratejileri, web icerigi ve bloglarin yan1 sira ¢evrimigi reklamcilik, referanslar ve incelemeler
gibi farkli kanallarn ve yaklasimlart kapsar. Bir dijital pazarlama stratejisi, is tiiriine ve sektdre gore
uyarlanmalidir.

Isletmelerin basarili bir dijital pazarlama stratejisi olusturmak icin izlemesi gereken baslica adimlar vardur.
Bunlardan ilki, hedef kitle analizi ve pazar arastirmasidir. Herhangi bir pazarlama stratejisinin temeli, hedef
kitleyi iyi anlamak ve pazar arastirmasi yapmakla baglamaktadir. Hedef kitlenizin demografik 6zellikleri,
davranislari, ilgi alanlar1 ve ihtiyaglart hakkinda derinlemesine bilgi sahibi olmak, pazarlama cabalariin
daha kisisellestirilmis ve etkili olmasina yardime1 olur (Ryan, 2016). ikinci adim, SEO yani arama motoru
optimizasyonudur. Internet sitesinin arama motorlarinda daha iist siralarda goriinmesi ve organik trafik elde
etmek i¢in kritik dneme sahiptir. SEO, icerik optimizasyonu, anahtar kelime arastirmasi, teknik SEO ve
baglant1 olusturma gibi faktorleri icerir. Dogru bir SEO stratejisi, hedef kitlenin arama yaparken siteyi
bulmasini kolaylastirir (Husin vd., 2022). Bunun yaninda PPC yani tiklama bagina 6deme reklamlari,
Google Ads ve sosyal medya platformlar1 gibi kanallar araciligiyla reklam verenlerin tiklama basina 6deme
yaptig1 reklam tiiridir. Bu dogrultuda dogru anahtar kelimeler secilerek ve etkili reklam metinleri
olusturularak hedeflenen sonuglar elde edilmektedir (Kundu, 2021). Dijital pazarlama stratejileri i¢inde
kullanilan {iglincii adim, sosyal medya pazarlamasidir. Sosyal medya platformlari, genis bir kullanici
tabanina erisim saglama ve marka bilinirligini artirma agisindan gii¢lii araclardir. Dogru platformlari se¢gmek,
hedef kitleyi tanimak ve igerikleri paylasarak etkilesimde bulunmak bu stratejide 6nemlidir (Rahardja, 2022).
Dordiincii adim ise e-posta pazarlamasidir. E-posta pazarlamasi, potansiyel ve mevcut miisterilerle dogrudan
iletisim kurmay1 saglar. Ozellestirilmis e-posta kampanyalari, {iriin duyurulari, promosyonlar ve bilgi verici
icerikler araciligiyla etkili bir sekilde hedef kitleye ulasilabilmektedir (Hartemo, 2016). Giderek daha fazla
Oonem kazanan icerik pazarlamasi, dijital pazarlama stratejileri i¢inde en etkilisidir ve besinci adimi
olusturmaktadir. Icerik pazarlamasi ile degerli ve ilgi ¢ekici icerikler olusturmak miimkiindiir. Ciinkii igerik,
hedef kitlenin ilgisini ¢gekmenin ve markayr otorite olarak konumlandirmanin anahtaridir. Ayrica blog
yazilari, videolar, infografikler, e-kitaplar ve podcastler gibi farkli igerik tiirleri kullanarak da hedef kitle ile
etkilesimde bulunulmaktadir (Lopes ve Casais, 2022). Altinct adim olan veri analizi ve iyilestirme ile dijital
pazarlamanin amacina ulagip ulagsmadiginin kontrolii yapilir. Dijital pazarlama stratejilerinin bagarisini
olemek ve iyilestirmek i¢in veri analizi isletmeye biiylik fayda saglamaktadir. Web analitikleri, kampanya
performansi ve doniisiim oranlar1 gibi verileri diizenli olarak izlemek, dijital pazarlama stratejisinin optimize
edilmesini saglamaktadir (Ndhlovu ve Maree, 2022).
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Icerik Basarisinin Olciilmesi

Icerik stratejisi, bir isletmenin veya markanin dijital platformlarda yayinladigi igeriklerin olusturulmas,
dagitilmasi ve yonetilmesi icin belirlenen plan ve yaklasimlari igerir. Igerik stratejisi, hedef kitlenin ilgisini
¢cekmek, marka bilinirligini artirmak, uzmanlik ve otorite olusturmak, potansiyel miisterilere deger sunmak
ve sonugta isletmenin pazarlama hedeflerine ulagsmasina yardimei olmay1 amaglamaktadir (Tafesse ve Wood,
2022). igerik stratejisinin temel amaci, igeriklerin sadece rastgele olusturulup paylasilmadigi, aksine belirli
bir amaca hizmet ettigi ve tutarlilik igerisinde sunuldugu bir planin olusturulmasidir. Igerik stratejisinin
bircok farkli bilesenleri vardir (Pandey vd., 2020). Igerik stratejisinin temeli hedef kitle belirlemek ve
kiminle iletisim kuruldugunu iyi anlamaktir. Hedef kitlenin demografik 6zellikleri, ilgi alanlari, ihtiyaglar1 ve
davranislart hakkinda derinlemesine bilgi sahibi olmak, igeriklerin onlar1 etkili bir sekilde gekebilmesini
saglar (Ho vd., 2020). Ayrica hedefler i¢in igerik stratejisinin hangi amaglari tasidigini belirlemek 6nemlidir.
Bu amaglar; marka bilinirligini artirmak, miisteri sadakati olusturmak ve doniisiim oranlarini artirmak
olabilir. Belirlenen amaglar dogrultusunda igeriklerin olusturulmasi ve dagitilmasi basar1 icin atilacak dogru
bir adimdir (Razina vd., 2019). Daha sonra igerik tiirleri, icerik stratejisi i¢in belirleyici olmaktadir. Bu
asamada hangi tiirde igeriklerin liretilecegi belirlenmelidir. Blog yazilari, videolar, infografikler, podcastler,
e-kitaplar, sosyal medya gonderileri gibi farkli igerik tiirleri stratejiye dahil edilebilir (Shevchenko, 2023).
Bunun yaninda igeriklerin, kanal se¢imi ve hangi dijital platformlarda paylasilacagini belirlemek gereklidir.
Internet sitesi, blog, sosyal medya platformlari, e-posta kampanyalar1 gibi kanallar igerikleri hedef kitleye
ulastirmak icin kullanilabilir (Mogull, 2023). Ayrica igeriklerin yayinlanma siklig1 ve konsistensini
belirlemek, hedef kitlenin diizenli olarak igerik tiiketmesini saglar. Tutarsiz veya diizensiz igerik
paylagimlari, hedef kitlenin ilgisini kaybetmesine neden olabilir (Casey, 2023). Diger taraftan igerik
stratejisinin bir parcasi olarak, iceriklerin arama motorlarina uygun bir sekilde optimize edilmesi gereklidir.
Dogru anahtar kelimeleri belirlemek ve icerikleri SEO agisindan optimize etmek, organik trafik elde etmeye
yardimcr olmaktadir (Aryani vd., 2023). Son olarak, igerik stratejisinin en Onemli asamasi Ol¢iim ve
analizdir. igerik yonetimi asamasinin ardindan, iceriklerin etkisini degerlendirmek icin gereken araclar tespit
edilir ve bu araglar kullanilarak iceriklerin basaris1 gdzlemlenir (Aslan, 2023).

Icerik stratejisinin etkisini dlgmek ve analiz etmek, stratejinin basarisim degerlendirmenin Snemli bir
parcasidir. Web analitikleri, tiklama oranlari, paylasimlar ve doniisiim oranlar1 gibi metriklerle iceriklerin
performansini izlemek basar1 i¢in gereklidir (Casey, 2023). Bu metriklerden en fazla kullanilan1 Google
Analytics gibi web analitik aracidir. Bu araglar, internet sitesinin trafigini, kullanici davraniglarini, sayfa
gorilintiilemelerini ve doniisiimleri izlemeyi saglar. Bu verileri kullanarak hangi igeriklerin daha fazla
ziyaret¢i ¢ektigini, hangi sayfalarin en popiiler oldugunu ve kullanicilarin sitede nasil etkilesimde bulundugu
analiz edilebilir (Omorogbe, 2023). Tiklama oranlar1 (Click-Through Rates - CTR), veya PPC reklamlar
gibi tiklama basina 6deme yontemlerinde, geri doniisiimleri kontrol etmek Snemlidir. Bu yontemler, icerik
bagliklarinin ve metinlerinin ne kadar ¢ekici oldugunu ve kullanicilarin icerige ne kadar ilgi gosterdiginin
anlasilmasim saglamaktadir (Anguera-Torrell ve Langer, 2022). Olgiimler i¢in kullanilan diger bir asama
sosyal medya platformlarindaki paylagimlarin etkisini degerlendirmektir. Bunun i¢in begeni, paylagim,
yorum ve takipci sayilari izlenebilir. Hangi igeriklerin daha fazla etkilesim aldigimi anlamak, igerik
stratejisini optimize etmeye yardimci olmaktadir (Riani ve Gayatri, 2023). Icerik stratejisinin en dnemli
hedeflerinden biri, doniisiimleri artirmaktir. Hangi iceriklerin daha fazla doniisiim getirdigini, hangi
sayfalarin doniislim yolculugunda 6nemli oldugunu izlemek, stratejiyi iyilestirmeye yardimci olur (Casey,
2023). Bir diger ol¢iim araci, hedef kitleye anketler diizenlemek veya geri bildirim istemektir. Bu sekilde
iceriklerin kalitesi, ilgi ¢ekiciligi ve kullanigliligi hakkinda degerli veriler elde edilebilir. Bu geri bildirimler,
icerik stratejisi gelistirmek i¢in dogru bir rehberdir (Adwan vd., 2023). Bunlarin diginda igerik paylasimi ve
yayllma etkisini 6lgmek de gereklidir. Igeriklerin sosyal medya paylasimlari, paylasimlarin tekrar
paylasilmasi, sitelerden alinan backlinkler gibi etkilesimler de igerik stratejisinin etkisini degerlendirmenin
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bir parcasidir. Ciinkii igeriklerin ne kadar yayildigini ve paylasildigini izlemek, i¢erigin popiilerligi hakkinda
bilgi vermektedir (Fish ve Lord, 2023). Daha ileri bir teknik olarak, igerik basliklari, gérseller, ¢cagrilar ve
diger unsurlar iizerinde A/B testleri yapilabilir. Boylece hangi varyasyonlarin daha iyi performans gosterdigi
daha kolay belirlenir. Bu yolla analiz edildik¢e iceriklerin siirekli olarak iyilestigi gozlemlenmektedir
(Koning vd., 2022). Son olarak igeriklerin kullanicilarin déniigiim yolculugunu ne sekilde etkiledigini
anlamak i¢in doniisiim yolu haritalandirilabilir. Bu, hangi igeriklerin potansiyel miisterileri doniisiime
tasidigini gosterir (Bag vd., 2022).

Flores (2013) igerik metriklerinin dogru bir sekilde OoOlgiilmesinin, isletmeyi basariya gotiirecegini
savunmustur. Baltes (2015) yiiksek kaliteli igerikleri basarisini vurgulamistir. Bu dogrultuda igerikleri
uyumlu hale getiren, hedef kitleyi iyi tanimlayan ve igerik basarisin1 6lgen isletmelerin basarili oldugunu
tespit etmislerdir. Hakkarainen (2016), igeriklerin bagarili olmasini miisteri tabaninin kapsamli bir sekilde
analiz edilmesine baglamistir. Perreault ve Mosconi (2018), sosyal medya igeriklerinin basarisi, etkilesim
faktorlerini ve sosyal medya igerik stratejisi performansini tanimlamak icin benimsenen metrikleri
belirlemislerdir. Arastirma sonuglarina gore, isletmeler, sosyal medya igerik stratejisi performansini ve
metrikleri 6l¢imlemekte basarisiz olduklarini tespit etmislerdir (Perreault ve Mosconi, 2018). Lacka vd.
(2022) igerik stratejisini degerlendirdigi calismalarinda, bilisim sirketlerinin firmalar tarafindan iretilen
Twitter i¢eriginin kalic1 ve gegici fiyat etkilerini arastirmiglardir. Tiketici ve rakip odakli konuyu yansitan
tweetler gecici fiyat etkilerine yol agtigini, rakiplerle ilgili negatif degerli tweetler ise kalici fiyat etkilerini
tespit etmislerdir.

Doniisiim Oranlarinin Onemi

Doniisiim oranlari, igerik stratejisinin etkisini 6lgmek ve degerlendirmek igin kullanilan kritik metriklerden
biridir. Doniisiim oranlari, igeriklerin hedeflenen eylemleri gergeklestiren kullanicilar arasindaki orani
gosterir. Bu eylemler, web sitesine kaydolma, abone olma, {iriin satin alma, iletisim formunu doldurma gibi
farkli tiirlerde olabilir. Doniisiim oranlarinin izlenmesi, iceriklerin ne kadar etkili oldugunu anlamaya ve
icerik stratejisini optimize etmeye yardimci olur (Content Bacon, 2023).

Doniistim oranlar igin, etkililigi 6l¢mek, bu oranin belirlenmesinde ilk asamadir. Doniisiim oranlari,
iceriklerin hedeflere ne kadar etkili bir sekilde ulastigin1 degerlendirmeyi saglar. Hangi igeriklerin daha fazla
doniisiim getirdigini belirlemek stratejiyi dogrudan iyilestirebilmektedir (Kee ve Yazdanifard, 2015).

Ikinci asama verimlilik ve yatirim getirisi (ROI) degerlendirmesidir. Hangi igeriklerin daha yiiksek doniisiim
oranina sahip oldugunu bilmek, pazarlama biitgesini daha etkili bir bicimde yonlendirmeye yarar saglar.
Boylece daha yiliksek doniisiim oram1 olan iceriklere daha fazla kaynak ayrilabilir (Seyyedamiri ve
Tajrobehkar, 2021).

Ugiincii ve son asama, stratejiyi dogru bir sekilde ayarlamaktir. Bu noktada eger déniisiim oranlar1 diisiikse,
icerik stratejisi yeniden degerlendirebilir ve gerektiginde degisiklikler yapilabilir. Hangi tiir igeriklerin ya da
bu igeriklerin hangi 6gelerinin daha fazla doniisiim sagladigini belirlemek stratejiyi 6nemli dl¢iide optimize
etmektedir (Purnomo, 2023). Doniisiim oranin1 hesaplamak i¢in asagidaki basit formiil kullanilabilir (Hagen,
2011):

Doéniisiim Orani (%) = (Doniisiim Sayisi / Ziyaretgi Sayisi) * 100

e Déniisiim Sayisi: Ilgili déniisiim eylemini gerceklestiren kullanici sayisidir.
e Ziyaretgi Sayisi: Ilgili igerigi goren veya siteyi ziyaret eden toplam kullanici sayisidir.
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Ornegin, bir e-posta kampanyasi ile 500 kisinin bir internet sitesini ziyaret ettigini ve 50 kisinin bu siteden
iiriin satin aldig1 varsayilirsa, Doniigtim Orani (%) = (50 / 500) * 100 = % 10 olacaktir. Bu 6rnekte, doniisiim
orant %10 olarak hesaplanmaktadir. Yani, ziyaretgilerin %10'n siteden iirlin satin almigtir. Doniisiim
oranlarmi farkl igerikler, kampanyalar veya zaman dilimleri arasinda karsilastirarak hangi iceriklerin daha
iyi performans gosterdigi de bu yolla belirlenebilir. Elde edilecek bu veri, igerik stratejisini optimize etmek
icin 0onemli bir rehber olacaktir (Behrend, 2018).

Rodriguez-Rabadan (2023) marka degeri olan isletmelerin yayinladig1 igeriklerin, gercek etkililigini 6lgmek
icin doniislim oranlarinin analiz edilmesini vurgulamistir. Huo (2023) ise icerik pazarlamasinda, performans
gostergeleri belirlemenin, isletmeyi basarili kilacagini belirtmistir.

METODOLOJI
Arastirma Tasarimi

Dijital pazarlama alaninda igerik stratejileri belirlemek, 6zellikle igerigin dinamik dogasi goz Oniine
alindiginda hayati bir 6nem tagimaktadir. Bu ¢alisma igin, kesifsel bir arastirma tasarimi segilerek nitel bir
yaklagim benimsenmistir. Kesifsel tasariminin birincil amaci, dijital pazarlama uzmanlarinin igerik
stratejilerini olustururken kullandiklari siiregleri aydinlatmak ve tanimlamaktir. Bunu gergeklestirmek igin 36
dijital pazarlama profesyoneli ile yar1 yapilandirilmig gériismeler yapilmustir.

Arastirma Kapsam ve Katihmer Grubu

Bu aragtirmanin evrenini e-ticaret, saglik, egitim gibi sektorlerde calisan dijital pazarlama uzmanlari
olusturmaktadir. Segilen uzmanlar, sosyal medya, e-posta pazarlamasi ve arama motoru optimizasyonu gibi
alanlar1 kapsayan genis bir uzmanliga sahiptir. Ornekleme icin sektorler ve uzmanliklar arasinda adil bir
dagilim saglanmig ve dengeli bir katilimer grubu olusturmustur. Bu dogrultuda ¢alismada amagli 6rnekleme
teknigi kullanilmisgtir.

Veri Toplama

Ana goriismelerden Once ii¢ uzmanla 6n goriismeler yapilmistir. Bu ilk sohbetler, sorularin etkililigini
degerlendirilmis ve gerektiginde diizeltmeler yapilmistir. Bu dogrultuda, uzmanlarla yapilan goriismelerde
dijital icerik stratejisi hakkinda bir dizi soru sorulmustur. Bu asamadan elde edilen ¢ikarimlar ile esas
gorlismelere gecilmistir. Tim goriismeler, katilimecilarm onayr alindiktan sonra dijital ses kayit cihazi
kullanilarak kaydedilmistir. Yiiz ylize yapilan goriismelerde katilimcilara agagidaki sorular sorulmustur:

S1: Dijital pazarlama uzmani olarak, etkili bir icerik stratejisi belirlerken hangi faktorleri dikkate
altyorsunuz?

S2: Farkli igerik tiirlerinin se¢ciminde hangi kriterler sizce 6ne ¢ikmaktadir?

S3: Dijital pazarlama uzmanlar1 hedef kitle analizi yaparken hangi yontemleri ve araglar tercih
etmektedir?

S4: Igerik dagitim kanallarinin belirlenmesinde hangi faktorler etkilidir?

S5: Uzman olarak igerik stratejisinin bagarisini 6l¢gmek icin hangi metrikleri kullaniyorsunuz?

Gegerlilik ve Giivenilirlik

Calisma sirasinda i¢ gegerliligi saglamak i¢in katilimcilara yonlendirici olmayan sorular ydneltilmistir.
Goriismeler sirasinda olusturulan gilivenilir ortam, katilimcilari deneyimlerini ve gorislerini agikca
paylagmaya tesvik etmistir. Dis gegerlilik icin g¢esitli sektor ve uzmanlik alanlarindan genis bir uzman grubu
ile goriismeler yapilmistir. Bu gesitlilik sonuglarin genellenebilirligini artirmistir. Literatiir taramalari, yari
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yapilandirilmis goriisme formatinin hazirlanmasina yardimci olmustur. Toplanan veriler iki bagimsiz uzman
tarafindan degerlendirilmis ve Cohen's Kappa katsayis1 (0,85) kullanilarak yiiksek bir uyum belirlenmistir.
Dolayisiyla arastirma, dijital pazarlama uzmanlarinin bakis agisiyla icerik stratejilerinin ne kadar etkili olarak
belirlendigini titizlikle ortaya koymaktadir. Elde edilen i¢ goriilerin dijital pazarlama alanindaki
profesyonellere, akademisyenlere ve diger ilgili paydaslara degerli bakis agilari sunmasi beklenmektedir.

BULGULAR

Cagdas is diinyasinin gelisen manzarasinda, dijital pazarlama ve icerik olusturma vazgecilmez bir rol
oynamaktadir. Bu arastirmanin temel amaci, dijital pazarlama uzmanlarinin bu dinamik alanda etkili igerik
stratejileri olusturmanin zorluklar1 ve karmasikliklarinda gezinirken benimsedikleri siiregleri derinlemesine
incelemektir. Bunun igin e-ticaret, saglik ve egitim gibi farkli sektorlerden secilen 36 dijital pazarlama
uzmanlari ile yar1 yapilandirilmig gortismeler yapilmistir. Sosyal medya, e-posta pazarlamasi ve arama
motoru optimizasyonu gibi ¢ok 6nemli alanlarda kapsamli bilgi birikimine sahip olan bu uzmanlar, icerik
olusturma ve dagitma konusunda aldiklar1 stratejik kararlara iligkin i¢ goriilerini comertce paylagsmislardir.

Bu arastirmadan belirlenen ana tema, "Etkili Bir Igerik Stratejisi Belirleme" dir. Bu ana tema altinda dort alt
tema ortaya ¢ikmigtir. Bunlar; icerik tiirlerinin se¢imi, hedef kitle analizi, i¢erik dagitim kanallar1 ve basari
metrikleridir. Belirlenen ana ve alt temalar Sekil 1°de verilmistir. Bu alt temalarin her biri, dijital pazarlama
uzmanlarinin etkili igerik stratejilerini sekillendirirken izledikleri yollari, dnceliklendirdikleri faktdrleri ve
tercih ettikleri araglar nasil 6zetlediklerine dair 6nemli bilgiler sunmaktadir.

Bu alt temalarin belirlenmesi, katilimcilara yoneltilen bes yonlendirici soru ile desteklenmistir. Bu sorular,
uzmanlarin igerik stratejilerini nasil tanimladiklarina, igerik tiirlerini segerken kullandiklar1 kriterlere, hedef
kitleleri analiz etme yontemlerine, igerik dagitim kanallarin1 segmelerinin ardindaki mantiga ve stratejilerinin
basarisin1 6lgmek i¢in dayandiklar dlgiitlere etkili bir sekilde 11k tutmaktadir.

Bu baglamda, dijital pazarlama uzmanlariin etkili igerik stratejisi belirlerken 6nem ile {izerinde durdugu
hususlardan biri igerik tiirlerinin secimidir. Bu anlayigla dijital pazarlama uzmanlarmin yorumlari su
sekildedir:

... Icerik stratejisi belirlenirken, hedef kitlemizin demografik 6zelliklerini ve tiiketici davramislarin
dikkate aliyoruz. Ozellikle geng kitle i¢in video iceriklerini tercih ediyoruz..." (K5)

...Icerigin cok yonliiliigii her zaman ilgimi ¢ekmistir. Deneyimlerimize gore, bloglar ve makaleler
gerekli olsa da bazen monoton olabilir. Ozellikle daha geng bir demografi icin anketler ve oyunlar
gibi etkilesimli igerikler sunmak, genellikle kampanyalarimiza yeni bir soluk getirir... (K8)

...Gorsel icerigin ozellikle Instagram ve TikTok gibi platformlarda ¢ok daha hizli etki yarattigini
gordiim. Infografikler ve kisa, ilgi ¢ekici videolar hemen dikkat cekiyor... (K12)

Bu yorumlara gore dijital pazarlama uzmanlar igerik stratejilerini belirlerken yazili, gorsel veya interaktif
igeriklerden hangisinin hedefledigi tiiketiciye daha ¢ok katkisi olacagini belirlemelidir. Ayrica katilimcilar,
icerik tiirlerinin belirli kitle demografik 6zelliklerine gore uyarlanmasinin énemini vurguladi; 6rnegin, video
icerigi ve oyunlar veya anketler gibi etkilesimli 6geler, genc kullanicilar arasinda daha etkili bir sekilde
yankilanirken, infografikler gibi gorsel igerik ortamlar1 &zellikle Instagram ve TikTok gibi platformlarda
etkilidir.

Dijital pazarlama uzmanlarinin etkili i¢erik stratejisi belirlerken 6nem ile lizerinde durdugu diger husus hedef
kitle analizidir. Bu anlayisla dijital pazarlama uzmanlarindan yorumlar su sekildedir:
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...Demografik veriler temeldir, ancak davranigsal 6zellikler genellikle X faktoriinii saglar. Kitlenizi
tanimakla onlar1 anlamak arasindaki fark budur... (K4)

..Icerik olusturmaya dalmadan once, hedefimizi derinlemesine arastirtyoruz. Yas, meslek, ilgi
alanlar1, gezinme aligkanliklari, bunlarin tiimii igerik stratejimizi sekillendirmede ¢ok 6nemli bir rol
oynuyor. Bu i¢ gorii odakli yaklagim her zaman daha iyi sonuglar verir... (K22)

...Markamizla ilgili ¢evrimi¢i konugmalari, yorumlari ve geri bildirimleri izleyerek, hedef kitlemizin
gercek duygularini ve ihtiyaglarin1 6lgebiliriz. Bu aninda geri bildirim dongiisii, gercekten yanki
uyandiran igerikler yaratmamizi sagladi...(K29)

Bu yorumlara gore dijital pazarlama uzmanlari, hedef kitlelerini gercekten anlamak i¢in sadece demografik
verilerin 6tesine gegmenin dneminin altini ¢iziyor. Davranigsal 6zellikleri, ¢evrimigi etkilesimleri ve gergek
zamanl geri bildirimi kapsayan daha biitiinciil bir yaklagimi savunurlar ve igerigin yalnizca 6zel olarak
tasarlanmasini degil, ayn1 zamanda hedef kitlenin ihtiyag ve tercihleriyle derinden uyumlu olmasini saglarlar.

Dijital pazarlama uzmanlariin etkili igerik stratejisi belirlerken 6nem ile {izerinde durdugu {iglincii husus
icerik dagitim kanallaridir. Bu anlayisla dijital pazarlama uzmanlarindan yorumlar su sekildedir:

... Bagarinin anahtar1 dogru icerik dagitim kanalin1 segmektir. Bunu belirlerken, hedef kitlenin hangi
platformlarda daha aktif oldugunu analiz ediyoruz... (P15)

..1zleyicilerimizin aktif saatleri ve platformlari, icerigimizi nereye itecegimizi belirliyor. Dogru
zamanda dogru gozlere ulagsmiyorsa harika igeriklere sahip olmanin bir anlami yok. Bu yilizden
platform metriklerini analiz etmek i¢in ¢ok zaman harciyoruz... (K17)

...Iyi bir igerik, dogru kanalda dagitilmazsa potansiyelini kaybedebilir. Ornegin, detayli yazilarimiz
bloglarimizda en iyi performansi gosterirken, hizli glincellemeler Twitter'da daha fazla ilgi goriiyor...
(K28)

...Platforma 6zgii icerik bizim icin ezber bozan bir sey oldu. Icerigi B2B i¢in LinkedIn veya yasam
tarz1 nigleri i¢in Pinterest gibi platformlara 6zel olarak uyarlayarak, katilim ve geri bildirimde dnemli
bir gelisme gordiik. Onemli olan sadece nerede paylastiginiz degil, aym zamanda belirli bir platform
icin onu nasil sundugunuzdur... (K33)

Bu yorumlara gore dijital pazarlama uzmanlari, igerik dagitim kanallarmi akillica se¢gmenin Onemini
vurguluyor. Kitlelerinin en aktif oldugu yerleri anlamanin, igerigi her platformun benzersiz dogasiyla
uyumlu hale getirmenin ve platforma 6zgii metrikleri analiz etmenin ¢ok 6nemli oldugunu vurguluyorlar.
Vurgu, yalnizca kaliteli icerik olusturmak degil, ayn1 zamanda sunuldugu ortam i¢in 6zel olarak uyarlanmas,
en fazla etkiye sahip olacag yere stratejik olarak yerlestirilmesini saglamaktir.

Dijital pazarlama uzmanlarinin etkili igerik stratejisi belirlerken 6nem ile iizerinde durdugu dordiincii husus
basar1 metrikleridir. Bu anlayisla dijital pazarlama uzmanlarindan yorumlar su sekildedir:

...Erigim bize baslangicta bir artig saglarken, gergek bir basar1 6l¢iisii saglayan doniisiim oranidir.
Ikincisinde bir artis genellikle igerigimizin yalnizca gériilmekle kalmayip ayn1 zamanda eylem igin
yeterince ¢ekici oldugunu da gosterir...(K26)

... Basar1 metriklerimizde, tiklama oran1 ve doniisiim oran1 basi ¢ekiyor. Ayni zamanda sosyal medya
etkilesimi de oldukga 6nemli... (P30)
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...Sonugta konusan rakamlardir. Bizim i¢in web sitemizdeki ziyaret¢i davranislari, harcadiklari
zaman, tikladiklar1 linkler, igerik stratejimizin etkinliginin en net resmini sunuyor... (P33)

... Alisilmig Olciilerin 6tesinde, kullanici tarafindan olusturulan icerik ve geri bildirimlere dikkat
etmeye basladik. Izleyicilerimiz tartismaya, paylasmaya ve hatta tiirev isler olusturmaya
basladiginda, hedefe ulastigimizi anliyoruz. Aninda tiklamanin veya satin almanin Otesinde,
icerigimizin gercek diinyadaki etkisini anlamanin biitiinciil bir yolu... (K49)

Bu yorumlara gore dijital pazarlama uzmanlari, erisim ve goriiniirliik hayati 6nem tasisa da igerik basarisinin
nihai gostergeleri olmadigini vurguluyor. Bunun yerine, platformlarinda doniisiim oranlari, tiklama oranlari
ve derinlemesine kullanici davranisi gibi daha eyleme gegirilebilir 6l¢limlere bakmaktadirlar. Ayrica, igerik
stratejilerinin gergek ve kalici etkisinin bir kanit1 olarak hizmet eden kullanici tarafindan olusturulan igerik
ve aktif tartigma ile izleyicilerinin organik katilimia deger vermektedirler.

Ana Tema: Etkili Igerik Stratejisi Belirleme

Sekil 1: Ana ve alt temalar

TARTISMA VE SONUC

Dijital pazarlama alaninda, etkili bir igerik stratejisi formiile etmek, ¢esitli endiistri merkezli dinamikler ve
faktorlerin biitlinciil bir sekilde anlasilmasini gerektirmektedir. Bunun merkezinde dort ana tema mevcuttur.
Bunlar; igerik tiirii se¢imi, izleyici analizi, igerik dagitim kanallar1 ve basar1 6l¢iitleridir. Bu ¢alismada igerik
dinamikleri derinlemesine incelenmis ve katilimcilarin goriislerine dayali kapsamli bir analiz yapilmustir.

Halbheer vd. (2014) en uygun igerik stratejisini analiz ettigi ¢alismalarinda, ilicretsiz ve kaliteli iceriklerin,
tiikketiciler tarafindan daha hizli algilandigin1 ve optimal sonuglarin ortaya ¢iktigint géstermistir. Bu durum
uzmanlardan elde edinilen sonuglar ile uyumludur. Rancati ve Gordini (2014)'nin italyan sirketler ile
yaptiklar1 c¢alismasinda, sirketlerin planlanmig bir igerik stratejisi gelistirme egiliminde olmadiklarin1 ve
igerik Olclim metriklerini dogru kullanmadiklarini gdstermislerdir. Bu durum aragtirma sonuglan ile pek
uyumlu degildir. Bunun nedeninin ¢aligmanin 6nceki yillarda yapilmasindan kaynaklandigi diigiiniilmektedir.
Aragtirma bulgular1 Baltes (2015)'in planlanmis, nitelikli ve hedefe yonelik igerik olusturma yonteminin
benimsenmesine paralellik gostermektedir. Ayrica arastirma, dogru planlanan ve metriklere 6nem verilen
igerigin, tiiketicileri organik olarak ¢ektigini ve elde tuttugunu savunan Vinerean (2017)nin sonuglar ile
ortismektedir. Arastirmadan elde edinilen uzman goriisleri, Ho vd. (2020)'un ¢alismasinin sonuglari ile ayni
yondedir. Ho vd. (2020) isletmelerin, paylastiklar: icerikleri analiz etmesine vurgu yapmaktadir. Yazarlar,
iceriklerin yaymlandig1 sosyal medya platformlarinin sayisi ve igerik pazarlamasi igin yaptiklar1 harcamanin
dogru planlama ile daha kolay sekillenecegini ortaya ¢ikarmislardir.

Calisma igerik stratejilerinin pratikte nasil sekillendirdiklerine 1s1k tutmakta ve uzman goriislerini farkli

sektor unsurlar1 gergevesinden on plana ¢ikarmaktadir. Icerik tiirleri sektorler arasinda &nemli Slciide

farklihk gostermektedir. Ornegin, teknoloji iiriinleri i¢in video igerigi, iiriiniin dzelliklerini aydinlatan en

onemli unsur olarak ortaya ¢ikarken, moda alaninda goérseller 6n plana ¢ikabilmektedir. Dolayisiyla, modada
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gorsel igerikler netligi ve kesinligi vurgularken, teknolojide video igerikler daha yenilikleri sunmada etkili
olabilmektedir.

Etkili bir icerik stratejisi olusturmada kitle analizi ¢ok onemlidir. icerigi hedef kitlenin ilgi alanlari,
zorluklar1 ve ihtiyaglar1 ile uyumlu hale getirerek kisisellestirmeyi tesvik etmekte ve potansiyel olarak
doniisim oranlarim yiikseltmektedir. Hedef kitle secimi ayrica promosyon metodolojilerini ve marka
anlatilarii  sekillendirmektedir. En nihayetinde, izleyici analizinden yoksun icerik olusturmak, igerigi
amacgsiz bir c¢abaya siirliklenmekte ve kaynaklarin optimal olmayan sekilde kullanilmamasia yol
acmaktadir. Icerik stratejisini dogru belirlemek igin 6ncelikle icerik unsurlari ile ilgili planlama yapilmali ve
yontem belirlenmelidir. Ardindan igeriklerin isletmenin amacina uygun hedef kitleye ulastirilmasi ve
etkilesimin arttirilmasi amaglanmalidir. Elde edilen geri doniisler ve olgiimler neticesinde igerikler tekrar
gbzden gecirilmelidir. Bu sekilde marka bilinirligi ve miisteri sadakati kademeli olarak artacaktir.

Bunun yaninda hedef kitleyi dogru tamimlamak igin igerik dagitim kanallarmin zekice segilmesi
gerekmektedir. Ornegin, Instagram ve TikTok daha geng demografiye hitap ederken, LinkedIn'in
profesyonel is insanlarina erismeyi saglamaktadir. Bu yiizden igerik secimi stratejik bir yaklagim
gerektirmektedir. Sonu¢ olarak uzman geri bildirimi, hedef kitle tercihlerine gore platform se¢imini de
aydinlatmaktadir.

Tiim bu cabalarin nihai hedefini ifade eden doniisiim oranlari, profesyoneller arasinda bir fikir birligi metrigi
olarak ortaya ¢ikmaktadir. Hem igerigin hedef kitleye uygunlugunu hem de yatirim getirisini yansitan somut
gostergeler icerik basarisi i¢in 6nemli bir islev géormektedir. Trafik veya katilim gibi 6l¢iimler bir 6n resim
saglarken, stratejinin basarisina nihai olarak taniklik eden doniisiimlerdir. Sonug olarak, bu arastirma, dijital
pazarlamada gii¢lii bir icerik stratejisi tasarlamanin ¢ok yonlii dogasini tasvir etmektedir. Modern ortamda
isletmeler icin bir yol haritasi sunmanin 6tesinde, dijital pazarlama alaninda 6nemli bir aragtirma boslugunu
kapatmaya ¢aligmaktadir.

Pratik Cikarimlar

Dijital pazarlama alaninda etkili bir icerik stratejisi belirleme gorevi, sektore 6zgii bircok unsurun kapsamli
bir sekilde diisiiniilmesini gerektirmektedir. Bu ¢alismadan elde edilen temel i¢ goriiler, dijital diinyaya adim
atan uygulayicilar ve igletmeler i¢in pragmatik bir yol haritasi sunmaya ¢aligmaktadir. Ayrica isletmeler,
kararlarin1 deneyimli profesyonellerden alinan zengin i¢ goriilere dayandirarak icerik pazarlama stratejilerini
endiistri trendleri, hedef kitle tercihleri ve gelisen dijital ortamlarla daha iyi uyum saglayacak sekilde
optimize edebilir. Dahasi, dogru icerik tiiriiniin ve dagitim kanalinin secilmesine yapilan vurgu, isletmelerin
kaynaklarim1 mantikli bir sekilde tahsis etme ihtiyacinin altin1 ¢izmektedir. Bu, yalnizca maksimum yatirim
getirisi saglamakla kalmaz, ayni zamanda daha az etkili girisimlerde kaynak israfin1 da azaltmaktadir.
Ayrica, dijital pazarlamanin siirekli gelisen dogasi, isletmelerin stratejilerini siirekli olarak
degerlendirmelerini ve yeniden ayarlamalarini gerektirmektedir. Bu c¢alismanin sundugu kapsamli analizle
isletmeler, yaklagimlarimi uzman i¢ goriileri ve en iyi uygulamalarla karsilagtirabilir. Sonug olarak, bu
arastirmadan elde edilen pragmatik ¢ikarimlar, yalnizca dinamik dijital arenadaki isletmeler icin stratejik bir
pusula sunmakla kalmiyor, ayn1 zamanda dijital pazarlama alanindaki kritik bir pratik boslugu kapatmaya da
hizmet etmektedir.

Teorik Cikarimlar

Bu calisma, dijital pazarlama alanindaki igerik stratejilerinin teorik olarak anlasilmasi ig¢in Gnemli
cikarimlara sahiptir. Bu calisma, gesitli sektérlerden uzmanlarin farkli bakis acilarini kapsayarak, igerik
stratejilerinin formiile edilmesindeki inceliklere dair biitlinciil bir bakis sunmaktadir. Bu, igerik pazarlama
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stratejilerinin goriintiilendigi teorik mercegi potansiyel olarak yeniden sekillendirebilir ve igerik anlayisinda
hem derinligin hem de genisligin 6nemini vurgulayabilir.

Oneriler

Bu calisma 6nemli Oneriler igermektedir. Isletmeler, icerik pazarlama yaklagimlarinda sekillendirilebilir
olmalidir. Dijital ortam hizla degistikce, statik bir stratejiye bagli kalmak etkinligi azaltabilir. Uzman
iggoriilerine dayal diizenli degerlendirmeler, optimum igerik performansini saglayabilmektedir. Ayrica, bu
caligsmadaki cesitli profesyonellerden gelen cesitli girdiler dikkate alindiginda, isletmeler igerik stratejisini
gelistirmek icin cesitli alanlardan dijital pazarlama danismanlariyla c¢alismayi diistinmelidir. Ayrica,
caligmada hedef kitle analizinin 6nemi, isletmelerin hedef kitleleriyle derinden baglanti kurma ihtiyacinin
altin1 ¢izmektedir. Diizenli anketler, geri bildirim dongiileri ve dijital davranis takibi, icerik yaklasimlarim
daha da ozellestirebilir. Son olarak, isletmeler, igerik pazarlama ¢abalarini somut is sonuglariyla dogrudan
iliskilendiren metriklere 6ncelik vermelidir.

Gelecekteki Arastirmalar ve Simirhiliklar

Bu calisma, gelecekteki calismalara ydnelik birtakim énemli yonlendirmelere sahiptir. ilk olarak, bu calisma
cesitli alanlardaki uzmanlar bir araya getirirken, gelecekteki arastirmalar, 6zel sektorlerde icerik stratejilerini
isaret eden detaylar1 anlamak igin baska sektorleri daha derinlemesine inceleyebilir. Ikincisi, teknolojinin
hizla gelismesiyle birlikte daha yeni ve pratik icerik dagitim platformlart ve araglar1 ortaya cikabilir.
Gelecekteki aragtirmalar, bu tiir gelismelere ayak uydurmali ve bunlarin igerik stratejisi lizerindeki etkilerini
analiz etmelidir. Ugiinciisii, dogas1 geregi nitel olan bu calisma, derinlemesine i¢ goriiler sunmaktadir.
Bununla birlikte, gelecekteki arastirmalarda bunu nicel verilerle birlestirmek, nitel i¢ goriileri ampirik
verilerle iligkilendirerek daha kapsamli bir goriis sunabilmektedir.

Bu arastirmanin birkag sinirliligi vardir. Bu g¢alismanin potansiyel bir sinirlamasi, uzman goriislerine
giivenilmesidir. I¢ goriileri paha bigilmez olsa da kisisel deneyimlere dayali dogal bir dnyargi olabilir.
Ayrica, orneklem biiyiikliigii, ¢esitli olsa da genis dijital pazarlama ortaminin tamamini kapsamayabilir.
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