Her Pazarlamacinin Bilmesi Gereken 75+ Icerik Pazarlama Istatistikleri

Igerik pazarlamasi, Amerika'nin kendisi kadar eski bir uygulamadir. Ister inanin ister
inanmaym, Benjamin Franklin 1739'da matbaacilik isini gelistirmek i¢in i¢erikten yararlandu.

Bugiin, yaklasik 300 y1l sonra, teknoloji her zamankinden daha fazla igerige erismemizi
sagliyor. Icerik pazarlamasi son derece popiiler ve son derece etkilidir, bu nedenle 2021 igin
80'den fazla i¢erik pazarlama istatistiginden olusan bu devasa listeyi bir araya getirdik.
Zamran software ekibi olarak tiirkiye de daha 6nce bu kadar detaylisinin yapilmadigini ve bu
kadar bilgilendirici bir i¢erik olmadigmi sdylemekte.

Peki, isletmeler artan icerik talebinden en 1yi sekilde nasil yararlanabilir?
Acik olmak gerekirse, i¢erik pazarlamasi geleneksel iicretli reklamlar1 icermez. Icerik
pazarlamasi, izleyiciye ticretsiz olarak (igerik araciligiyla) deger saglayarak markanizin

reklamini yapar.

Iceriginizi ve stratejinizi miikkemmellestirmek zor olabilir... ama endiselenmeyin! Veri
destekli kilavuzumuz, icerik pazarlamasinin tiim yonleri hakkinda size bilgi verecektir.

Lafi daha fazla uzatmadan, iste 80'den fazla igerik pazarlama istatistigi!
2021'de Igerik Pazarlamasi
i1k dnce, igerik pazarlamasmdaki genel duruma bir gdz atalim.

igerik ne kadar popiiler? Icerik pazarlama ¢abalarmin potansiyel erisimi nedir? Pazarlamacilar
2021'de sektor hakkinda ne diyor?

1.Icerik Pazarlamasinin Degeri 400 Milyar Dolarm Uzerinde

Icerik pazarlamasi

2021'de tahmini 412 milyar
dolar degerinde oldu

(Technavio)

Hata yapmayin: igerik pazarlamasi biiyiik bir istir.


https://zamran.com/

Sektor, 2021'de yaklasik 400 milyar dolarlik sismik bir degerlemeyi yonetiyor. Igerik
pazarlamasi, daha fazla insan internete katildik¢a ve pazarlamacilar bu biiytliyen kitlenin
taleplerini beslemek i¢in daha fazla igerik olusturduk¢a daha da buyuyecek.

Hangisinden bahsetmisken, ka¢ internet kullanicis1 var?

2. 2021'de Kiresel Nifusun %59'u Cevrimigi

2021'de Kiiresel Niifusun %59'u Cevrimigci

Mobil kullanicilar ve Sosyal medya kullanicilan tarafindan toplanan
internet kullanicilarinin sayisi
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2021'de 4,6 milyardan fazla internet kullanicisi var. Bu, diinya niifusunun %59'unun internette
oldugu anlamina geliyor!

Bu oldukga sasirtict ve gevrimici igerigin potansiyel olarak biiyiik bir kitleye ulasabilecegini
gosteriyor.

4,33 milyar kullanici internete bir mobil cihaz lizerinden erismektedir ve 4,2 milyar internet
kullanicis1 sosyal medya sitelerinde yer almaktadir. Bu istatistikler, igeriklerinin etkinligini ve
erisimini en list diizeye ¢ikarmak isteyen herhangi bir i¢erik pazarlamacisinin zihninde taze
kalmalidir.



3.Miisteriler Harika Igerige Deger Verir

Miisteriler igerik istiyor

Tiiketicilerin %70'i bir markay: reklamlar ... Tiiketicilerin %90"1 bir
yerine makaleler veya bloglar aracilhigiyla markanin icerigini "yararh
Oogrenmeyi tercih ediyor... buluyor.

r
Source: (Demand Metric) P,

Miisteriler markali igerikte ¢ok fazla "deger" bulur ve bu kelime bir isletmenin icerik
stratejisinin merkezinde olmalidir.

L1

icerik, miisterilere satis teklif ediliyormus gibi hissettirmeden bilgi ve bilgi sunabilir ve bu,
satirin ilerisinde gelir lizerinde olumlu etkiler gorebilir.

Giiclii bir icerik stratejisine sahip olmak, markanizi veya rakibinizi se¢en bir miisteri arasinda
fark yaratabilir. Bir arastirmaya gore, miisterilerin %61'1 "i¢erik varlig1" olan bir markay1
tercih ettiklerini soyluyor.

Tema B2B sektoriinde aynidir. DemandGen, B2B miisterilerinin %95'inin igerigin bir
isletmeye giivenmelerine yardimc1 olduguna inandigimni buldu.

4. Pazarlamacilar igerige Onemli Kaynaklar Yatiriyor

isletmelerin %70'i icerik pazarlamasina

musallat oluyor.

(HubSpot)




Isletmelerin ¢ogu artik bir igerik pazarlama stratejisine yatirim yapiyor. Boyle gelisen (ve
istekli) bir ¢evrimigi kitleye hizmet etmenin faydalari1 g6z oniine alindiginda, bu pek sasirtici
degil.

Isletmeler su anda igerik pazarlamasina her zamankinden daha fazla yatirim yapiyor. Aslinda,
2021'de ortalama isletmenin pazarlama biit¢esinin %25-30'u igerik pazarlamaya harcaniyor ve

pazarlamacilarin %24'i gelecekte igerik harcamalarmi artirmayi planliyor.

Cevrimig¢i kullanimda son zamanlarda goriilen artis ve icerik pazarlama taktiklerinin giderek
artan belirgin degeri, sektordeki biiytlik biiylimeyi saglayan iki faktordiir.

5. Internet Kullanicilarinin Cogu Geng Yetiskinler

Internet kullanmicilarinmin yasa gore daglim

65+
18-24

55-64

19% 35-44

Source: Statista; Semrush

O halde soyle ozetleyelim... Cevrimigi i¢eriginizle ne tiir insanlar1 hedefleyebilirsiniz?

Cevrimigi kullanicilarin ¢cogunlugu geng yetiskinlerdir. Kesin olarak %50 ve bu genc
yetiskinlerin %32'si 25 ila 34 yaslar1 arasindadir.

Daha yash kitlelere yonelik icerik, ¢evrimig¢i ortamda daha nis olma egilimindedir. Orta yasl
ve yash kullanicilar internette o kadar yaygin degil, ancak bu, bu insanlar1 hedeflerken biiytik
sonuglar géremeyeceginiz anlamina gelmez!

Icerikle hangi demografiyi hedeflerseniz hedefleyin, arada bir Amerikali bir kitleye hitap
etmeye deger. Amerika Birlesik Devletleri'ndeki yetiskinlerin %26's1 “neredeyse her zaman
cevrimicidir”.



6. Icerigi Basarili Anlatma Yollar1

il d: ©
En basarilh pazarlamacilarin
%69'u iceriklerini hikaye

anlatmak icin kullamyor.

(Content Marketing Institute)

Pazarlamacilar ve isletmeler icerikle kimleri hedeflemeyi segerse segsinler, hikayeler
anlatmak i¢in seslerini kullanmalar1 gerekir. Bu, en iyi performans gosteren igerik
pazarlamacilarinin ¢ogunda belirleyici bir 6zelliktir.

Hikayeler her yerdedir ve igerik yoluyla markaniz i¢in bir hikaye olusturmak son derece
onemlidir. Insanlar, ister bir isin baslangi¢ hikayesi olsun, isterse belirli bir igerik parcasina
yerlestirilmis anlatilar olsun, hikaye dinlemeyi de severler.

Birlesik Krallik vatandaslarinin katildigi bir ankette, insanlarin %80'i pazarlama
materyalleriyle hikayeler anlatan markalari tercih ettiklerini sdyledi. Bu, harika icerik i¢in ¢ok
onemli bir unsurdur.

7. Igerik Marka Giivenilirligini Insa Eder

Icerik Giiven Olusturur
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Miisterilerin %69'u Miisterilerin %70'i icerik = Miisterilerin %70'i
marka icerigine pazarlamasi kullanan ilgilerini ceken markalarin
giivendiklerini soyliiyor isletmelere "kendini daha icerigini okuyor.

yakin hissediyor"
(Salesforce) (Demand Metric) (Business2Community)

7.




Miisteriler igerige giiveniyor. Bunu hatirlamak 6nemlidir, ¢iinkii ayn1 sey geleneksel
reklamlar ve pazarlama yontemleri i¢in her zaman sdylenemez.

Insanlar, giivenilir bir bilgi kaynag: sagladig1 ve potansiyel miisterilere iiriin veya hizmetler
sunmadig1 i¢in i¢erige giivenir.

Insanlarm iceriginize duydugu giiven, isletmeniz igin giivene doniisiir. Sadik bir miisteri
tabani istiyorsaniz, bu giivenilirligi olusturmak gergekten 6nemlidir.

En iyi igerik pazarlamacilari bu etkiyi digerlerinden daha fazla fark eder - igerikleri insanlara
daha fazla deger saglar, giivenilirdir ve bu bir markanin itibarmn1 yiikseltir.

Bu nedenle, en iyi performans gosteren igerik pazarlamacilarinin %96's1, igeriklerinin
izleyiciler (CMI) nezdinde giivenilirlik olusturduguna inantyor.

8. Icerik Pazarlama, Genel Pazarlama Stratejisinin Anahtaridir

Pazarlamacilar i¢in Icerik Ne Kadar Onemlidir?
Genel pazarlama stratejisi

Pazarlamacilarin sectikleri se¢eneklerin yiizdeleri

Pazarlamacilarin %60" icerigi
""cok dnemli" veya

""son derece Gnemli"

olarak degerlendiriyor.

0%
Hig Omemli Degil Biraz Onemli Orta Derece Onemli Cok Onemli Son Derece Onemli

r
Source: Hubspot 4

Icerik 6nemlidir. Bunu hi¢ unutma!

Icerik pazarlamasi etkilidir ve hem isletmelere hem de miisterilere ¢ok sayida ¢dziim
saglayabilir.

Icerik pazarlamasmin faydalar1 somuttur, bu da pazarlamacilarin %60"nm icerigi pazarlama
stratejileri i¢in neden "¢ok dnemli" veya "son derece 6nemli" olarak degerlendirdigini agiklar.



9. Icerik Pazarlamacilarinin Hangi Becerilere Ihtiyac1 Var?

2020'de icerik Pazarlamacilari icin En Onemli Beceriler

Her beceriyi "onemli" olarak deferlendiren pazarlamacilarin yiizdesi

g &G 2 %

Social Media SEO Strategy Analytics
49% 44% 42% 27%

* A & 82 o

Editing Email Marketing Research Blogging Metrics Google
27% 27% 19% 17% 16%

Source: Semrush

icerik pazarlamasi, basariya ulasmak icin gesitli becerilerin bir karisimini gerektirir.

Pazarlamacilar, sosyal medya pazarlamasi bilgisini en 6nemli uzmanlik alani olarak
degerlendirirken, arama motoru optimizasyonu ve bir ¢alisma stratejisi uygulama becerisi de
icerik pazarlama basarisi i¢in dnemlidir.



10. Icerik Pazarlamasinda Basariy1 Ne Tanimlar?

En Iyi B2B i¢erik Pazarlamacilan Arasindaki Ortak Ozellikler

En iyi B2B icerik pazarlamacilarinin %94"ii
icerik performansimi 6l¢mek igin
metrikleri kullamyor

0888, 9%380'i bir editoryal

%60"1n1n belgelenmis bir
m takvim kullamyor EJ stratejisi var (diisiik performans

gisteren pazarlamacilarin
%21"inin aksine)
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En iyi B2B pazarlamacilarimin %73'"ii %77'si "'sofistike/olgun' bir béliime
aboneleri, izleyicileri ve olas1 satiglar sahip (en basarisiz pazarlamacilarin
besliyor %10"una karsihk)

%93'ii Covid-19 nedeniyle hizh
degisiklikler yapt1 ve %94"ii Pandemiye
"Etkili" yamit verdi

(Content Marketing Institute)

Icerik pazarlamasinda basarili olanlar arasinda ortak olan ézellikler nelerdir?

Basar1y1 6lgmek i¢in metriklerin kullanimi ve COVID-19 pandemisine kesin bir yanit, gegen
yil i¢cinde igerik pazarlama basarisini tanimlayan iki faktordiir.

Basaril1 igerik pazarlamacilarinin ¢ogu da editoryal takvimlerden yararlandi.
Bu uygulamalar basarisiz pazarlamacilar arasinda daha az yaygindi. Aslinda, basarisiz

pazarlamacilarin sadece %21'1 bir igerik pazarlama stratejisi kullaniyor ve bu pazarlamacilarin
cok azinin sofistike bir igerik pazarlama kampanyasina sahip olmasmin bir nedeni de bu.



11. Igerik Pazarlamasinm Agik Hedeflere ihtiyac1 Var

Icerik Pazarlama Hedefleri

Her secene@i "hedef" olarak belirten icerik pazarlamacilarinin yiizdesi

Daha kaliteli potansiyel miisteriler olusturun
79%
‘Web sitenize daha fazla trafik ¢ekin
D 75

Marka itibarim geligtirin
57%
Miisteri etkilesimini ve sadakatini gelistirin
47%

Yeni iiriinlerin konumlandirilmasini tesvik edin
26%

Odeme sayisini artirin
17%

Benzeri Seyler

2%

Source: Semrush

Semrush'un arastirmasinda, igerik pazarlamacilarinin bir numarali hedefi “kaliteli miisteri
adaylar1 yaratmak™t1.

Trafik ¢ekmek ve marka itibarmni artirmak, pazarlamacilarn igerikleriyle hedefledikleri iki
biiylik avantajken, bu simdi her zamankinden daha 6nemli.

icerik Pazarlama Enstitiisii tarafindan yapilan ayr1 bir ¢alismada, B2C pazarlamacilari, en
biiylik iki icerik hedefi olarak "marka bilinirligi" ve "giivenilirlik/gliven insa etmeyi" belirtti
ve pazarlamacilarin sirasiyla %81 ve %76's1 bu amaglardan bahsetti.

Bu hedefler B2C pazarlamacilar1 arasinda 6ne ¢ikarken, B2C igerik pazarlamacilarinin sadece
%52's1 "potansiyel miisteri yaratmay1" hedefliyor.

Semrush'un ¢alismasinda B2B pazarlamacilarimin varligi, B2B sektortindeki en buyik icerik
¢ekiminin itibar oldugunu, B2B pazarlamacilari i¢in olas1 satis yaratmanin daha 6nemli
oldugunu gosteriyor.



12. B2C igerik Pazarlama Stratejisi Ne Kadar Yaygmdir?

B2C Pazarlamacilarin Yiizdesi
Icerik Pazarlama Stratejiniz Var m?

Pazarlamacilarin tercih yiizdeleri

Hayir (Planim yok)

Evet (Belgelerim ve planim
var)

Hayir (Ancak 12 ayhk
Plan yapiyorum)

Evet ( planim var heniiz belgelenmis
degil)

MNot: Yavarlama nedeniyle deferlerin toplam %100 degildir r
Source: Content Marketing Institute A

B2C pazarlamacilariin %73'0 bir icerik pazarlama stratejisi kullanir. Bu pazarlamacilar, bir
isletme icindeki bir ajansin veya pazarlama ekibinin bir pargasi olabilir.

Bu strateji, pazarlamacilarin %31'1 i¢in belgelenmezken, yanit verenlerin %28'i higbir
stratejiye sahip degil.

icerik pazarlamasi basarisi i¢in karmasik bir stratejinin dnemi hakkinda bildiklerimiz
diisiiniildiigiinde, bu risklidir. Bundan bahsetmisken, pazarlamacilarin igerik stratejileri ne
kadar karmagik?



13. Karmasik Stratejiler Basarili Pazarlamacilar Arasinda Popiilerdir

Icerik Pazarlama Stratejileri Ne Kadar Karmasik?

Stratejilerini degerlendiren pazarlamacilarin gengten yetiskine yiizdesi

6% r6%

20%

22%

En az sofistike En sofistike

Geng Ik adimlar Umut verici

Source: Semrush

Semrush, ¢ogu pazarlamacinin hala igerik pazarlamasinin iplerini 6grendigini buldu.

icerik pazarlamacilarinin sadece %20'si "gelismis" bir stratejiye sahiptir, ancak bu
pazarlamacilarin en iyi sonuglar1 alacagini garanti edebilirsiniz.



14. Icerik Pazarlamas1 Baz1 Zorluklarla Kars1 Karsiya

Icerik Pazarlama Zorluklan

Her kategoriyi "zorluk" olarak belirten icerik pazarlamacilarinin yiizdesi

Kaliteli miisteri adaylar iireten icerik olusturma

Daha fazla trafik ¢eken icerik olusturma
47%
Hedef Kitlenizle rezonansa giren icerik gelistirmek
43%
l;erlgimlzin SEO performansim iyilestirmek
42%
Yeni icerik olusturmak igin fikirler bulma
31%
icerigimizin yatinm getirisini kamitlamak
44%
icerik pazarlama stratejimizin etkinligini kanitlamak
24%
icerik dagitimi icin en verimli kanallarin belirlenmesi
25%
Editoryal takvimi yénetme
22%
is akisim koordine etmek
18%
igerik pazarlama kampanyalar diizenlemek ve yénetmek
15%
Yiiksek nitelikli uzmanlar ise almak
16%
Dogru icerik pazarlama teknolojilerini bulma
12%
Tiim i¢erik pazarlama kanallarinda tutarh bir ses tonu saglamak
16%
Diger

Yeterli sayida potansiyel miisteri yaratmak, pazarlamacilarin %51'i i¢in birincil miicadele
iken, istenen miktarda trafik elde etmek, pazarlamacilarin %47's1 i¢in bir miicadeledir.

Istenen hedef kitleye ulasmak, SEO ve yeni icerik parcalari i¢in alakali fikirler bulmak gibi
bir diger 6nemli zorluktur.



Bagska bir calismada, icerik pazarlamacilarinin %60'y, Semrush'un anketinde listelenen bazi
zorluklarla desteklenen, tutarh bir sekilde yeterli igerik tiretmeyi zor buldu.

15. COVID-19 Bazi Diizenlemelere Ilham Verdi

B2C I¢erik Markalayicilar1 COVID-19
Pandemisi Karsisinda Ne Gibi Degisiklikler Yapti1?

Degisiklik yaratan pazarlamacilarin yiizdesi

Degisen hedefleme/mesajlasma stratejisi
Diizenlenmis editoryal takvim
Defisen icerik dafitim/tanitim stratejisi

Sosyal medyaya / ¢evrimici topluluklara
daha fazla kaynak ayirin

Web Sitesi Degistirildi
Yeniden incelenen miisteri yolculugu

Miisterilerle konusmak icin harcanan
zamanin artmasi

Uriinlerimizi / hizmetlerimizi degistirdik

Diizeltilmis temel performans
gistergeleri (KPIs)

Tekrar ziyaret edilen miisteri / ahic1 personeli

Degisen icerik pazarlama metrikleri

Source: Content Marketing Institute

Icerik pazarlamacilari, hem kuruluslarmi yonetme bigimleri hem de iirettikleri icerik tiirii
acisindan COVID-19 pandemisine yanit vermek zorunda kaldi.

B2C pazarlama organizasyonlar1 arasinda en ¢ok rapor edilen degisiklik, mesajlasma ve
hedeflemede yapilan bir degisiklikti.

COVID-19 pandemisinin hassasiyeti, isletmelerden daha rahatlatici ve empatik bir ses
istedi. B2C pazarlamacilarmin %46's1 promosyon stratejilerini degistirirken, kuruluslar ayrica
cevrimici topluluklar olusturmaya daha fazla 6nem verdi.



16. COVID-19'un Uzun ve Kisa Vadeli Degisiklikleri Olacak

B2C I¢erik Pazarlamacilar1 COVID-19 Pandemisi
Nedeniyle Hangi Diizenlemeleri Yapt1?

Pazarlamacilarin Tercih Yiizdesi

Emin Degilim

9% Kisa vadeli ayarlamalar

Hem kisa hem de uzun

vadeli diizeltmeler Uzun vadeli ayarlamalar

7
Source: Content Marketing Institute Pl

Kuruluslarin %85'1 COVID-19 pandemisine yanit olarak kisa vadeli diizenlemeler
yapt1. Bir¢ok isletme 6ngoriilebilir gelecekte de COVID-19 ile yasamaya hazirlaniyor. B2C
pazarlamacilarinin %57'si, caligma sekillerinde uzun vadeli degisiklikler yapti.

Pazarlamacilarin %9'u, kuruluslarinin yaptigi degisikliklerden emin degildi. Bu
pazarlamacilar hangi degisikliklerin yapildigini bilmeyebilir veya organizasyonlar1 pandemiye
tamamen yanit vermeyebilir.

Basar1 Icerik Pazarlamasimin Olciilebilir Etkileri

Ardindan, pazarlamacilarm igerik pazarlama taktiklerini kullandiklarinda bekleyebilecekleri
Olciilebilir etkilere bir gbz atacagiz.

Trafik, etkilesim, yatirim getirisi. Icerik pazarlamasi bu 6nemli basari dlciitlerini nasil etkiler?




17. Igerik Trafigi ve Geri Baglantilar1 Arttir

Icerik Pazarlama Trafik ve Geri Baglantilar Yaratir

Icerik pazarlamasi kullanan isletmeler,
&

1‘

kullanmayan markalara gire %97
daha fazla geri baglanti ahyor...

...Marka icerigi yayinlayan sirketler,
yapmayanlara kiyasla %434 daha fazla
arama motoru sonug sayfasi (SERP’s)
saglayabilir.

7
Source: HubSpot Pl

i¢erik, herhangi bir web sitesinin arama motoru trafigi alma yetenegini artirir. Bunu bilytik
Olciide geri baglantilar yoluyla basarir.

Bir sayfa, diger ¢evrimici icerik parcalar1 bir baglanti araciligiyla o sayfaya atifta
bulundugunda geri baglantilar alir. Bu, belirttiginiz bir nokta veya sundugunuz bir arastirma
pargasi nedeniyle kendisini iceriginize baglayan bir blog yazisi olabilir.

Geri baglanti toplamak, iceriginizi, web sitenizi ve isletmenizi “giivenilir” bir bilgi kaynagi
olarak kabul eder. Bunlarin hepsi web sitenizi arama motorlarinda indeksleyecektir. Sitenizde
ne kadar ¢ok geri baglanti olursa, bir sitenin arama motorlarinda daha iist siralarda yer alma
sans1 o kadar yliksek olur.

Daha iist siralarda yer alan web siteleri daha fazla internet trafigi alir. Bu sonugta bir
isletmenin olusturabilecegi olas1 satis sayisini artirir.



18.Etkilesimi ve Onemi Arttir

Gariintiileyenlerin I¢erikle Etkilesimini Saglaymn
“y¢o e »0
0 W

Pazarlamacilarin %72'si icerik %72'si ayrica icerigin
pazarlamann izleyicilerin katilmimm ;| potansiyel miisteri yaratma
artirdiina inaniyor. yeteneklerini artirdigini séyliiyor.

r
(Content Marketing Institute) A

Pazarlamacilar, igerik pazarlamasinin insanlarm bir isletmeyle ve onun pazarlama
materyalleriyle etkilesimini gelistirdigi konusunda hemfikirdir.

Bu, insanlarm markaniz ve iceriginizle daha fazla ilgilendikleri anlamina gelir - isletmenizin
iirettigi materyalleri okuma, izleme veya bunlarla etkilesime girme olasiliklar1 daha yiiksektir.

Artan etkilesim, olas1 satig sayisinda artisa yol acar...

19. igerik Biiyiik Bir Yatirim Getirisidir

Icerik pazarlama, geleneksel
taktiklere gire %62 daha az
maliyetlidir ve 3 kat daha fazla

potansiyel miisteriyi tesvik edebilir.

(Demand Metric)

Isletmelerin igerik pazarlamasindan gorebilecekleri “yatirim getirisi” sasirtici.



Bunun nedeni, diger yontemlerden daha diisiik maliyetli olmas1 ve ¢ok daha fazla potansiyel
miisteri dondiirebilmesidir.

First Page Sage'e gore, 1yl uygulanmis bir igerik pazarlama stratejisi, isletmeler ve
pazarlamacilar i¢in ortalama olarak 984.000 $ kar getiriyor.

Bu saglikl getiri, B2B pazarlamacilariin %98'inin neden pazarlama iceriginin
performansinin maliyetini hakli ¢ikardigina inandigin agikliyor (Walker Sands).

20. Harika Icerik Geri Donen Miisteriler Yaratir

Bir arastirmaya gore, icerik pazarlamasi,
markalarin %60'lhik bir geri dinen
miisteri orani elde etmesine

yardimeci olabilir.

(Marketing Sherpa)

i¢erigin insanlar arasinda nasil giiven, giivenilirlik ve farkindalik olusturabileceginden
bahsettigimizi hatirliyor musunuz? Bu faydalar yalnizca yeni miisteri adaylar1 seklinde
gerceklesmez. Igerik pazarlamasi, mevcut miisteriler arasinda da sadakat yaratir.

Tiger Fitness, miisterilerinin gogunun igerik pazarlama stratejisinin bir sonucu olarak geri
dondiiglini kesfetti.

Bu, bir isletmenin geliri i¢in tutarhilik ve uzun 6miir saglayan bir basar1 regetesidir.



21. Site Trafigi de Benzersizdir

Siirekli olarak yeni teknikler
gelistiren lider icerik pazarlamacilari,
"benzersiz site trafigini" diger icerik

pazarlamacilarindan 7,8 kat daha
hizh artirabilir.

(Y1l basma %19,5 bilyiime ve diger firmalar icin %2,5 biiyiime)

(McMurry/TMG)

Icerik pazarlamasi yalnizca geri ddnen miisterileri tesvik etmekle kalmaz, ayn1 zamanda
benzersiz izleyiciler de toplar. Bu nedenle igerik bu kadar ¢ok yeni potansiyel miisteri
olusturabilir.

En iyi pazarlamacilar, sitelerine diizenli olarak yeni ziyaretgiler edinebilir. Bunun sadece bir
isletmenin/markanin basarisi tizerinde olumlu bir etkisi olabilir.

22. Igerik Déniistiiriir

260

icerik pazarlamas: kullanan web siteleri

geleneksel pazarlama teknikleri kullanan
web sitelerine kiyasla 6 kat daha yiiksek

doniigiim oranmina sahiptir.

(2.9% vs. 0.5%)

r
(Aberdeen Group) A

Alicinin yolculugunun son asamalar1 s6z konusu oldugunda, i¢erik pazarlamasi miisterinin
satin alma (doniistiirme) olasiligini artirir.

Bir markanin i¢eriginin giivenilirligi, miisterilere satin alimlarinda markalara glivenmeleri icgin
ilham verebilir. Miisteriler, isletmenizin halihazirda gostermis oldugu uzmanlik ve deger
nedeniyle harika bir iirlin alacaklarindan emindir.



Harika bir yatirim getirisi ile trafik, olasi satislar ve doniisiimlerdeki artis, gelir ve karda genel
bir artis saglar.

Bagska bir deyisle, i¢erik pazarlamasinin isletmenizin basarisi tizerinde biiyiik bir etkisi
olabilir!

En lyi Igerik Tiirleri

3. boliimde, belirli igerik tiirlerine goz atacagiz. Ne tur icerikler var? Ne gibi etkileri
olabilir? Ve bunlar1 kullanirken en iyi uygulamalar nelerdir?

23. En Popiiler B2C igerigi Tiirleri Nelerdir?

2020 Yilinda B2C Pazarlamacilar1 Hangi i¢erik Tiirlerini Kulland1?

Pazarlamaalarn kullandiklan icerik tiirii yiizdeleri

Blog yazisi/Kisa makaleler
E-posta Biiltenleri
Videolar (6nceden iiretilmis)
Infografikler/grafikler/fotograflar
Sanal etkinlikler/web seminerleri/¢cevrimici kurslar
Yiiz yiize etkinlikler
Videolar (canh akas icerigi)
E-kitaplar/rehberler
Durum ¢ahsmalar:

Uzun bicimli metin
0%

Source: Content Marketing Institute

B2C pazarlamacilari, diger tiim igerik bi¢cimlerine gore blog gonderilerine ve kisa makalelere
oncelik verir.

B2C pazarlamacilarinin %83'i bloglar1 ve makaleleri kullanirken B2C pazarlamacilarinin
%74'0 e-posta builtenleri gonderir. Onceden hazirlanmis videolar da olusturabilecekleri
etkilesim ve etki diizeyi nedeniyle ¢ok popiilerdi.



Canli yaynlanan video igerigi, herhangi bir kategorideki yillik en yiiksek artis1 gordi. B2C
pazarlamacilarinin %35'1 2020'de canli yayin yapti, bu bir 6nceki yilki pazarlamacilarin
%13"'tinden 6nemli bir artis.

Canli akis, markalar ve miisteriler arasinda ger¢ek zamanli sosyal iletisim unsuru saglayan tek
icerik bigimi degildi. Artik daha fazla B2C pazarlamacisi sanal etkinlikler, web seminerleri ve
cevrimigi kurslar kullaniyor ve 2020'de %27'den %39'a ¢ikiyor.

Tahmin edilebilecegi gibi, B2C ajanslari i¢in yiiz yiize etkinlikler, 2019'daki %50

kullanimdan diiserek diistii. 2020'de pazarlamacilarin yalnizca %37'si yiiz yize etkinliklere ev
sahipligi yapt1.

24. En Popiiler B2B igerik Tiirleri Nelerdir?

2020 Yilinda B2C Pazarlamacilar1 Hangi i¢erik Tiirlerini Kulland1?

Pazarlamaalarn kullandiklan icerik tiirii yiizdeleri

Blog yazisi/Kisa makaleler
E-posta Biiltenleri

Durum c¢ahismalar:

Videolar (6nceden iiretilmis)
Sanal etkinlikler/web seminerleri/¢evrimici kurslar
Infografikler/grafikler/fotograflar
E-kitaplar/rehberler

Beyaz kagitlar

Yiiz yiize etkinlikler

Uzun bicimli metin

Videolar (canh akas icerigi)
Arastirma raporlan

Podcast

0% 60% 80% 100%

r
Source: Content Marketing Institute [ﬂ

B2B pazarlamacilari i¢in benzer bir hikaye olsa da, dikkate deger birkag farklilik var.

Blog igerigi, vaka caligsmalar1 (%68) ve web seminerleri/sanal etkinlikler/¢cevrimici kurslarin
(%67) kullanimi gibi B2B pazarlamacilar arasinda daha da yaygmdir. Bunlar, B2B
pazarlamacilar1 arasinda 2019'da %57'den yiikselen bir kullanim artig1 gérdi.



B2B ajanslari, yiiz yiize kurumsal etkinliklere daha fazla giiveniyor ve bu nedenle burada
daha biiytik bir diisiis gordii. B2B pazarlamacilarinin %73" 2019'da ytiz yiize etkinlikleri
kulland1 ve bu oran 2020'de %42'ye diisti.

Canli akis, 2020'de B2B pazarlamacilarmin %29'u tarafindan kullanilmak tizere 2019'da
%10'luk 6nemsiz bir artis gosterdi.

Baska yerlerde, e-kitaplar, kilavuzlar, teknik incelemeler ve uzun bi¢imli icerik B2B

pazarlamacilari tarafindan B2C'ye kiyasla daha yaygin olarak kullanilmaktadir. Bu, sektoriin
potansiyel miisterilere ve ortaklara kapsamli miktarda bilgi saglama ihtiyacini ifade eder.

25. En Cok Hangi Icerik Tiirleri Paylasiliyor?

Icerik Tiiriine Gore Ortalama Paylasim Sayisi

En iyi 4 makale tiirii, ayrica bilgi grafikleri ve videolar icin paylasimlar

ok
Tiim icerik Liste Bilgi grafigi  Nasil Yapihr Hangi makale* Neden Makale** Video
makalesi

*"Ne" kelimesiyle baglayan makaleler.
**"Neden" kelimesiyle baglayan makaleler.

r
Source: OkDork; BuzzSumo [d

Icerik stratejinizin amaci isinizi olabildigince uzaga ve genis bir alana yaymaksa, infografikler
mimkin olan en iyi getiriyi temsil eder.

Infografikler, sosyal medyada diger igerik tiirlerinden daha sik paylasilir. Listeler, diger ¢esitli
bilgilendirici blog tarzi igerik tiirlerinde oldugu gibi ¢ok sayida paylasim alir.



26. En Ilgi Cekici Igerik Tiirleri Nelerdir?

Sosyal Kanallardaki En Ilgi Cekici Icerik Tiirleri Nelerdir?

pazarlamacilarin "en ilgi ¢ekici" buldugu icerik tiirlerinin yiizdeleri

Metin tabanh Video Resim Influencer Kullamcilar Ortakhk Digier Ginderiler
gbnderiler Giinderileri ve ginderileri  tarafindan giinderileri

Giiriintiiler olusturulanlar
Source: HubSpot s

Yani, en ¢cok infografikler paylasiliyor, ancak genel olarak en 1yi sosyal etkilesimi hangi tiir
icerikler aliyor? Bu, goriintiilemeler, etkilesimler, begeniler, paylasimlar ve yorumlar
anlamina gelir.

HubSpot, infografikler, grafikler ve fotografcilik gibi gorsellerin harika diizeyde etkilesim
elde ettigini buldu.

Videolar ayrica genel olarak iyi performans gosterir ve metin tabanli sosyal medya
gonderileri, sosyal medya igeriginin ii¢ilincii en ilgi ¢ekici bi¢imidir.



27. Orijinal Arastirmay1 Yaymlamak Biiyiimenin Anahtaridir

En Son Orijinal Arastirmaniz
Ne Kadar Basarihydi?

0,
6%
i L b Beklentilerin dtesinde

Beklentimizi karsilamada

49%

Tiim beklentilerimizi karsilad:
Baz beklentilerimizi karsilad:

Not: Yuvarlama nedeniyle tiim degerlerin toplam %100 degildir.

r
Source: Buzzsumo; Mantis Z

Her gegen yil daha da dnemli hale gelen bir baska sey de dzgiin arastirmalardir. Igerik
pazarlamacilarina gore, icerikte orijinal aragtirmay1 kullanmak neredeyse her zaman sonug
Verir.

Orijinal arastirma, cesitli diger kaynaklardan bilgi parcalarini 6diing almak yerine, igerigi
olusturmak i¢in kullanilan bir igerik olusturucu veya kurulus tarafindan toplanan yeni
arastirmadir.

Bu bir calisma veya anket olabilir. Ankete dayali yayncilik, pazarlamacilarin %65'i
tarafindan yiiriitiilen en yaygin orijinal arastirma bigimidir (BuzzSumo).

Veri toplamak icin fazladan yol kat etmek, bir markay1 yenilik¢i olarak konumlandirir ve
giivenilir, uzman bir bilgi kaynagi olarak konumunu saglamlastirir. Bu, bir ton geri baglant1
olusturur - orijinal i¢erigin bu kadar harika sonuglar vermesinin bir nedeni.

Aslinda, pazarlamacilarin %94'i orijinal arastirmanin bir markanin otoritesini artirdigina
inaniyor.



28.2021'de Blog Yazanlarin Durumu

Popiiler Blog Icerigi

Internet’te i
500 Milyondan fazla E A

blog var..

&

é ..Internet kullamcilarinin %80'i
bir blog okumak i¢in zaman harcryor

7.

Bloglar her yerde. Heniiz tahmin etmediyseniz, miisteriler ve pazarlamacilar igin oldukca
onemlidir.

Bloglar internet kullanicilar1 arasinda gergekten populerdir. Cevrimici kullanicilarin %80'i
bunlar1 okuyor ve toplamda 500 milyondan fazla blog yazis1 var.

29. Bloglar Hala Trafik Cekiyor

Blog yazan sirketler daha iyi SEQ'ya sahip,
bu da blog yazmayan sirketlere gore
%35 daha fazla web sitesi ziyaretcisi saghyor.

(WebsiteBuilder)

Bloglar, bir web sitesine diger igerik tiirlerinden daha fazla organik trafik ¢eker. Genellikle
diger icerik tlirlerinden daha fazla geri baglanti alirlar ve bu da marka bilinirliginin artmasina
neden olur.



Tiim bu avantajlar, isletmeniz icin potansiyel miisteriler olusturmak icin ¢alisir. Ozellikle blog
olusturma, olasi satis tiretimini her ay %67 oraninda artirabilir.

30. Miikemmel Blog Uzunlugu Nedir?

Daha Uzun Makale Daha Fazla Sosyal Medya Paylasim

igerik uzunluguna gire paylasim sayisi

0-1000 Kelime 1000-2000 Kelime 2000-3000 Kelime 3000-10000 Kelime

Note: OkDork’s Birkag farkli sosyal medya platformunda lgtilen makale paylasimlarim inceleyin. 7
Source: OkDork; BuzzSumo
' A

isletmeler ne uzunlukta blog igerigi olusturmali? Ortalama bir blog gonderisi
yalnizca 1.269 kelime uzunlugundadir, bu nedenle kesinlikle daha kisa bloglar igin bir pazar
vardir.

Yine de arastirmalar, daha uzun igerigin genellikle bir kitleyi bilgilendirmenin ve katilimi
artirmanin en iyi yolu oldugunu 6ne stiriiyor.

Bir arastirmaya gore, paylasimlar ve uzun bigimli igerik el ele gidiyor ve en
¢ok 3000 ila 10000 kelime arasindaki blog gonderileri geliyor.

Uzun bi¢imli makaleler, konular1 derinlemesine kapsayan kapsamli kaynaklardir. Bu nedenle
taraflar arasinda paylasilir. Ayrica, uzun bigimli igerigin kisa bigimlerden 9 kat daha fazla
potansiyel miisteri olusturmasinin nedeni de budur.



31. Bir Blogda Ne Siklikta Yaz1 Yazmalisiniz?

Pazarlamacilar Blog Yazilarim1 Ne Siklikta Yayinlamahdir?

¢ikarmak icin, pazarlamacilar diizeye ¢ikarmak igin
haftada 3-5 kez paylasim pazarlamacilar haftada
yapmahdir. 1-4 kez géinderi paylasmahdir.

2 Organik trafigi en iist diizeye Marka bilinirlifini en iist

r
Source: HubSpot; Visme [ 4

Bu, 2021'de oldukc¢a yaygin bir sorudur: Ne siklikla gonderi paylagsmalisiniz?

Cevap, her sosyal medya platformu i¢in farkli olabilir, ancak arama motoru trafigini en iist
diizeye ¢ikarmak s6z konusu oldugunda, sonuglar web siteleri arasinda oldukga tutarhdir.

Haftada 3 ila 5 gonderi arasinda bir yer tath nokta. Blogcular, bu aralikta organik trafik ve
marka bilinirligi i¢in biiyiik bir destek alabilir.

32. Blogunuza Gérsel Icerik Ekleyin

Gorsel icerik,
izleyicinin bilgiyi 6grenme
ve saklama kapasitesini

%78 oraninda artirir.

Videolar, etkilesimli i¢erik veya infografikler olsun, blogunuza gérseller eklemek,
bilgilendirici blog igeriginin etkinligini artiracaktir.



Insanlarm %65'i en iyi gorsel bilgilere yamit verir, bu nedenle gérsellerin insanlarmn
soylemeniz gerekenleri 6grenmelerine ve akillarinda tutmalarma yardime1 olmasi i¢in iy1 bir
neden vardir.

Gorsel igerik hala bloglarda yeterince kullanilmamaktadir. Venngage, pazarlamacilarin sadece
%49'unun bloglarinda veya web sitelerinde gorsel icerik kullandigini ortaya ¢ikardi. Igerik
kalitesini artirmak i¢in denenmis ve test edilmis bir taktik oldugu i¢in bu sasirtici.

33. Infografikler Ogretim Icerigi Olusturmanin Anahtaridir

Insanlar, statik metne
kiyasla bir resim ve metin
(infografik gibi) kombinasyonunu

goriintiilerken talimatlar:
%323 daha iyi takip edebilir.

Gorsel icerik ve bloglardan bahsetmisken, infografikler bilgilendirici i¢erik i¢in milkemmel
bir gorsel ortamdir.

Infographics, bilgileri net ve 6zl bir sekilde sunarak okunabilirligi %80 oraninda
artirir. Sonug olarak, insanlar infografiklerin yardimiyla talimatlar1 ¢cok daha 1yi takip ediyor.

Bunlar1 kullanan pazarlamacilar sonuglar1 goriir. Pazarlamacilarin %84'i infografikleri
“etkili” bulduklarini séyliiyor (Infographic World).



34. Infografiklerde Renk Kullanm

@ s ‘ ? Gorsellerde renk kullanmak,

ortalama bir izleyicinin dikkat
siiresini %82 oraninda artirir...

i) . V
...Gorsel icerigin mesaji da
%39 daha fazla hatirlanir. f

Infographics'inize bir renk sigramasi eklemek de kotii bir fikir degil. Bu, infografiklerinizi bir
sonraki seviyeye tagiyacak.

Renkli infografikler izleyicinin dikkatini ¢ceker ve renk, izleyici infografik icerigini
okudugunda bilginin akilda kalmasin1 artirir.

Bakislariniza hiikkmeden renkli bir poster gibi ¢alisir. G6z alici, renkli tasarimlar akilda kalir -
bu durumda siyah beyaz infografiklerden kagmin!



35. Herkes Video Igerigini Seviyor
Video Ne Kadar Popiiler?

Video pazarlamacilarinin > Videonun bir "pazarlama
%93'ii videonun stratejilerinin arac1" olarak benimsenmesi

’ "onemli" bir yonii olduuna 2016'dan bu yana %41 artti.
@ inanmyor.

Internet Users Love Video Too

i
2.2 NS, E

...Ve 2017'den bu yana
haftada 7,5 saat artis!

insanlar 2020'de haftada ...2019'a gire haftada
ortalama 18 saat video izledi... 2 saatlik bir artis...

(Wyzowl)

Wyzowl'dan yapilan arastirmalar, son birkag yilda siiphesiz en biiyiik biiylimeyi goren baska
bir gorsel igerik bigimi olan videonun degerini ortaya koyuyor.

Netflix ve Amazon Prime Video gibi ¢cevrimici akis platformlarinin yiikselisini gordiik,
YouTube en biiyiik video akis platformu olarak konumunu gii¢clendirdi. Bu yiikselis egilimi,
videonun zaten internet trafiginin baskin bigimi oldugu anlamina geliyor. 2022 yilia kadar
video, tiim internet trafiginin %82'sini olusturacak.

Internet kullanicilar1 ve pazarlamacilar, siiper ilgi ¢ekici oldugu icin yeterince video
alamiyor. Kesinlikle en ilgi cekici igerik bicimlerinden biri ve yeni teknolojiler (VR ve
etkilesimli video gibi) bu temanin yakin zamanda degismeyecegini gosteriyor.



36. Video Miikemmel Yatirim Getirisi Saglar

Video Biiyiik Yatirim Getirisi Saglar

Pazarlamacilarin %94'i videonun kullanicilarin
iiriinlerini/hizmetlerini anlamalarina yardimei oldufuna inamyor

Pazarlamacilarin %83'ii videonun web sitesi ziyaretcilerinin
bir sayfada gecirdigi siireyi artirdifim soyliiyor

Pazarlamacilarin %86's1 videonun web sitesi
trafifini iyilestirdigini soyliiyor

Pazarlamacilarin %84'ii videonun iirettikleri potansiyel
miisteri sayisim1 artirdifim soyliiyor

Pazarlamacilarin %78'i videonun satislar
dogrudan iyilestirdifine inamyor

(Wyzowl)

Pazarlamacilar, videonun sahada zamandan olasi satig yaratmaya ve satisa kadar bir dizi
Olctimde performansi artirdigi konusunda hemfikir.

Video, video olmayan pazarlama yontemlerine kiyasla doniisiim oranlarii iki katina
cikarrken, video organik trafigi %157 ve kullanicinin sitede gegirdigi siireyi %105 artirabilir.

Trafikteki somut artislar, daha fazla sayida potansiyel miisteriyi tesvik eder ve bu, gelirde bir
artis saglar.

Diger bir deyisle, videonun yatirim getirisi oldukga sasirtict ve igerik stratejinizin bir parcasi
degilse, bircok potansiyel avantaji kagiriyorsunuz.



37. Pazarlamacilar Hangi Video Tiirlerini Kullaniyor?

Pazarlamacilar Hangi Video Tiirlerini Kullaniyor?

Pazarlamacilarin kullandiklan igerik tiirlerinin vilzdeleri

67%
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Ag¢iklamalar Sosyal Medya Sunumlar Satis Videolar1  Video Reklamlar
Videolar

7i drleri P,
Source: HubSpot Video Tiirleri iﬂ

Aciklayici videolar, pazarlamacilar tarafindan diger video igerigi tiirlerinden daha fazla
kullanilir. Bu, hemen hemen tiim diger igerik bigimleriyle tutarlidir - bilgilendirici
materyallere pazarlamacilar ve kullanicilar tarafindan 6ncelik verilir.

insanlar agiklayici videolar izlemeyi sever. Aciklayicilar, izleyiciye kisa siirede ¢ok fazla bilgi
iletebilir.

Uriinleri veya hizmetleri agiklayan marka videolar1, kullanilabilecek miikemmel aciklayici
video bigimidir.
Wyzowl'un arastirmasi, kullanicilarin %96'smin bir iirtin/hizmet hakkinda bilgi edinmek

istediklerinde agiklayicilar izledigini buldu.

Sosyal medya videolari, pazarlamacilar i¢in bir bagka popiiler video bi¢gimidir; sunumlar ise
B2B isletmelerinin potansiyel miisteriler olusturmasi i¢in harika bir yoldur.



38. Kisa Video En lyisidir

Videolar: Kisa Tutun

90 saniyeden kisa videolar, O
izleyicilerin %53'iinii elinde tutuyor.

(HubSpot) @

S,
Her 5 izleyiciden 1'i, videonun degeri bastan

itibaren cok net degilse,
ilk 10 saniye icinde videoyu izlemeyi birakacaktir.

(Visible Measures)

2021°de kisa videolar daha cok izleniyor.

Bu egilimin kanit1, TikTok, YouTube Shorts ve Instagram Reels gibi kisa video
platformlarmm biiyiimesinde goriilebilir.

insanlar daha hizli, daha sindirilebilir video igerigi bigimleri talep ediyor. Bu, isletmelerin
mesajlarini miimkiin oldugunca hizli ve verimli bir sekilde iletmeleri gerektigi anlamima
gelir. Bunu yapmak, gorunttleyenlerin ilgisini uzun videolardan ¢ok daha iyi ¢cekecek ve elde
tutacaktir.

Tiiketicilerin {igte ikisi, lirlinler hakkinda bilgi edinirken kisa videolar: tercih ettiklerini
belirtiyor. Isletmelerin mesaji 90 saniyeden daha kisa siirede iletmesi cok 6nemlidir. Bunu
basarm ve biiylik sonuglar gérmelisiniz!



39. Video Tiklama Oranlarini Arttir

Videonuza bir harekete gecirici
mesaj (CTA) eklemek, standart
bir kenar ¢ubugu CTA'sindan

%380 daha fazla tiklama olusturur.

(Kissmetrics)

Harekete gegirici mesajlar (CTA'lar), videolarda kullanildiginda daha etkilidir. Video
igeriginin olusturdugu etkilesim, izleyicilerin genellikle bir CTA ile etkilesime girecegi
anlamina gelir.

Bir sosyal medya pazarlamacisiysaniz, bu harika bir okuma saglar. Yukarida bahsedilenler
gibi hikaye platformlar1 ve kisa video platformlari, CTA'lar1 eklemek i¢in miikemmel yerler
saglar.

Ornegin Instagram Stories, videolarmiza etkilesimli "yukar1 kaydirma" komutlar
yerlestirmenize olanak taniyan ¢ok sayida islevsellige sahiptir. Videolar daha kisa oldugunda,
daha fazla izleyici elde tutulur, bu da daha fazla potansiyel miisterinin harekete gecirici
mesajinizi gérmesi anlamina gelir.



40. Canl Akis Popiilaritesini Arttirmaya Devam Ediyor

2020 Boyunca Canh Yayin Popiilaritesini Arttirdi

O-I‘_ 2,

Canh yayin pazar yalmzca Mart ..Sektor 2020'de yilhk
ve Nisan 2020'de %45 biiyiidii... bazda %99 biiyiime kaydetti.

Twitch & Facebook Gaming were the two biggest beneficiaries.

Ewitch facebook gaming

2020'de izleyici sayisinda 2020'de izleyici sayisinda
%101 artis. %238 artis.

(StreamElements; Arsenal.gg)

COVID-19 salgin1 sirasinda canli yaymnin ylikselisinden bahsetmistik. Eh, iste
sayilarla. Sektor 2020'de inanilmaz bir biiylime gordii!

Canli yayin pazarmi 2027 yilina kadar 247 milyar dolara ulasmasi beklenen devasa bir
degerlemeye gotiiren bu biiylimedir.

Kiiresel bir salgin boyunca canli akis, markalarin ve izleyicilerin birbirleriyle dijital olarak

etkilesime girmesine izin vererek, karantinadakilerin hissettigi sosyal etkilesim boslugunu bir
sekilde doldurdu.

Canli akisin sosyal yonleri, pazarlamacilar i¢in 6nemli bir avantajdir. Pazarlamacilarin %79'u,
formun yayinci1 ve izleyici (GO-Globe) arasinda "otantik bir etkilesim" yarattigini soyliiyor.

Sektor, kullanici kesinti siiresindeki ve sosyal medya kullanimindaki artiglardan da
yararlandi. Yine de, canli akisin COVID-19 pandemisinden 6nce bile 6nemli bir artig gérmesi
bekleniyordu.



Bunun nedeni, canli videonun statik videodan daha ilgi ¢ekici olmasidir. Canli akish video,
izleyicinin dikkatini standart, 6nceden kaydedilmis videolardan 10 ila 20 kat daha uzun siire
tutabilir.

41. Canli Yayin Akisinda Video Kalitesi Onemlidir

iz]eyiciler Diisiik Kaliteli Bir Akistan Ayriliyor

Yiiklenmesi iki saniyeden uzun
siiren videolar, her saniye
izleyicilerin %6'sin1 kaybeder.

(Akamai)

Daha diisiik kaliteli videolara sahip
iist diizey (OTT) medya platformlar
gelirlerinin %25'ini kaybedebilir.

(Livestream) 7
P

Canli yayininizin kalitesi gergekten dnemli ve ben sadece icerikten bahsetmiyorum . Canli
videonun goriintii kalitesi veya kare hiz1 diisiikse, izleyiciler akiginizi terk eder.

Bunun bazen kontroliiniiz disinda olabilecegini anliyorum: Canli akis platformu,
yiikleme/akis verimliligi i¢in yetersiz sekilde optimize edilmis olabilir veya kullanicinin
baglantisi, 1yi kalitede bir akis elde etmelerini engelleyebilir.

Ancak distik kaliteli bir akisa ev sahipligi yapma olasiligini azaltmak i¢in yapabileceginiz
seyler var.

Internet baglantinizin hizl ve giivenilir oldugundan emin olun. Y(iksek profilli bir platform
secin (yukarida bahsedilenler gibi) ve kaliteli ekipmana yatirim yapm. Bu, isletmeniz veya
ajansimiz i¢in yiiksek ¢oziiniirliiklii bir kamera satin almak anlamina gelir!



42. Podcast'ler Patliyor

Podcast Dinleyen ABD'li Tiiketicilerin Yiizdesi, 2006 - 2020

0%
2006 2007 2008 2 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Source: Statista

Podcast'ler, son on yilda, biiyiik 6l¢lide video/ses akis1 platformlarinin erisilebilirligine ve
popiiler icerik olusturucularn yiikselisine bagl olarak, izleyicilikte biiyiik bir biiyiime gordii.

ABD'li tiketicilerin %55'i bir podcast dinlediklerini (veya dinlediklerini) soyliyor. Podcast
dinleyicileri de genellikle daha genctir ve bu popiiler formu gengleri ve geng yetiskinleri
hedeflemek igin harika bir yol haline getirir.

2021'de podcast dinleyicilerinin %56's1 12-34 yas araliinda (Edison). Bu yas grubu
arasindaki izleyici pay1 da 2020'de %49'dan artiyor.

izleyicilerin yaklasik %39'u 34-54 yaslar1 arasinda, yani orta yash dinleyicileri hedefleyen
podcast'ler icin hala bir pazar var.



43. Podcast Dinleyicileri Farkli Davraniyor

insanlar Tipik Olarak Bir Podcastin Ne Kadarim Dinler?

Tiiketicilerin Yiizdeleri

Tiim podcastleri dinliyor
Podcast dinlemeye

yeni bashyor

Cogu Podcasti dinliyor
0,
5%

Yarisindan azim ._/

dinliyor

7.
Source: Edison )

insanlar bir podcast'i normalde bir makaleyi okuduklarindan veya bir video seyrederken farkl:
sekilde dinlerler.

Podcast dinleyicileri, zamanin sadece %52'sinde tiim podcast'i izleyecek. Bu mutlaka igerigi
begenmedikleri i¢in degil. Podcast'ler genellikle bir saatten uzun siirer ve kullanicilar bir
seferde podcast'in bir kismini dinlemek isteyebilir.

Bu egilimin cevabi, kullanicilarin podcast'leri dinledigi ortamda da olabilir. Ses igerigi,
kullanicilarin hareket halindeyken dinlemelerini saglar. Bir aragtirmaya gore, insanlarin
%22's1 araba kullanirken podcast dinliyor (Podcast Insights).

Bu, podcast'te, tercihen ilk yarida, temel konularm ve mesajlarin net bir sekilde ele alinmasi
gerektigi anlamina gelir. Podcast'inizin baslangici da ekstra ilgi ¢ekici olmalidir.



44. Podcast'ler Giiglii Baslamali ve Dikkat Cekmeli

i1k 5 dakika icinde dikkatlerini
cekmezse, insanlarin %27'si
yeni bir podcast'i terk eder.

(The Podcast Host)

Podcast'inizi bir patlama ile baslatin. Gergekten ilging bir konudan ya da dinleyiciler i¢in asir
derecede alakali bir seyden bahsedin. Insanlar genellikle en 1yi secenegi segcmeden dnce
podcast'ler arasinda atlarlar.

Bu, o ¢ok 6nemli ilk 5 dakika i¢in podcast'inizi gercekten "satmaniz" gerektigi anlamina

gelir. Izleyiciye podcast'te ele alacagmiz her seyin hizli bir 6zetini de verebilirsiniz - bu,
bir¢ok kullaniciy1 kalmaya ikna etmeye yardimci olacaktir.

45. Cogu Web Semineri Kayitlar1 Etkinlikten Hemen Once Gergeklesiyor

Tarihe Gore Web Semineri Kayitlarinin Yiizde Pay:
69%
kayitlarin sayis1 web

seminerinin yapildig
giin gerceklesir

7% 8%

Web seminerinden Web seminerinden Web seminerinden Web seminerinden

4 hafta dnce 3 hafta nce 2 hafta dnce 1 hafta énce

r
Source: GoloWebinar z




Web seminerleri genellikle etkinlige giden giinlerde kayitlarda bir artis alir.

Wyzowl'a gore, pazarlamacilarin %62'si web seminerleri kullaniyor ve bunlarm %91'1 web
seminerlerini basarili buluyor. Web seminerleri miikkemmel bir sekilde calisir ve katilimcilarin
%20-40'm1 lider olmaya ve izleyicilerin yaklasik %2-5'in1 satin almaya yonlendirir.

Bu durumda, web seminerinizin hedef kitlesini en iist diizeye ¢ikarmak i¢in kayit siirecinden
yararlanmak, en iyi sonuglar1 almak i¢in 6nemlidir.

Web seminerlerini kullanan pazarlamacilar, tanitim dongiilerini web seminerinden 2 hafta
oncesine kadar uzatmalidir. GoToWebinar'm verileri, erken kayitlarin tesvik edilmesinin
isletmelere fayda saglayabilecegini, giin i¢inde etkinlik hatirlaticilarinin génderilmesinin kayit
yaptiranlarin baglant1 kurmasi gerektirebilecegini 6ne siiriiyor.

Kullanicilarm ticte biri web seminerinin tekrarini izliyor, bu nedenle web seminerinizin

iceriginin daha sonraki bir tarihte tekrar izlenebilir oldugundan emin olun. Ornegin, tarih veya
saate asir1 bagvurmayin.

46. Alicinin Yolculugunun Baslangicinda Teknik incelemeler Harikadir

B2B Pazarlamacilar i¢erigi Ahcimin Yolculugunda Nereye Yerlestirir?

Her igerik tiiriinii erken, orta ve gec asamadaki ahcilar icin "degerli" bulan pazarlamacilarin yiizdesi
Early Mid Late

54%

Beyaz Web Aragtrma  E-Kitap Uciincii parti  Endustri Durum  Degerlendirmeler
Sayfalar Seminerleri ve analiz raporlan biiltenleri  ¢ahymalan

g
Anket raporlan
Source: DemandGen A

Teknik incelemeler, B2B pazarlamasinda yaygin olarak kullanilan bir formdur ve bir iirtinii
veya hizmeti derinlemesine agiklamanin harika bir yoludur.




Bir arastirmaya gore, okuyuculari %76's1 yeni bilgiler 6grenmek i¢in beyaz kagitlar
kullaniyor. Bir ek not olarak, %78'1 1y1 bir teknik incelemenin bir pazarlama kaynag1 gibi
hissetmemesi gerektigini soyliiyor, bu nedenle "satis" dilini minimumda tutun.

Beyaz kagitlar, e-kitaplar gibi alicinin yolculugunun ilk asamalart igin
mukemmeldir. Degerlendirmeler, satis hunisinin ortasi igin milkemmeldir, vaka ¢aligmalari
ise son asamadaki alicilar i¢in en 1yi degeri temsil eder.

47. Etkilesimli Igerigin Pazarlama Cabalar1 Uzerinde Biiylk Bir Etkisi Var

Etkilesimli I¢erigin Pazarlama Performansi Uzerinde Biiyiik Etkisi Var

Etkilesimli icerik, statik icerife gore e

1]

2 kat daha fazla etkilesim saglar.
B 1\

...Etkilesimli icerik ayrica
5 kat daha fazla goriintiileme alr...

... Ve iki katindan fazla paylasilabilir.

Bu nedenle etkilesimli i¢cerik kullanan
pazarlamacilar, statik icerige kiyasla
doniisiimlerini iki katina ¢ikarabilir.

(Outgrow)

Etkilesimli igerik, pasif tiiketim yerine kullanic1 eylemini destekleyen herhangi bir icerik
parcasidir. Etkilesimli icerik bir test, etkilesimli bir sosyal medya hikayesi, 360 derecelik bir
video veya etkilesimli bir infografik olabilir.

Etkilesimli igerik, tesvik ettigi katilim diizeyi nedeniyle etkilidir. Bu nedenle, statik igerigin
iki kat1 doniisiim elde eder.



48. En Popiiler Etkilesimli Ierik Tiirleri Nelerdir?

Pazarlamacilar Ne Tiir Interaktif Icerik Kullaniyor?

Her icerik tiiriinii kullanan pazarlamacilarin yiizdesi

O
46%

40% ‘ .

Etkilesimli Sinavlar Hesap makineleri Yarigmalar Etkilesimli
e-kitaplar bilgi grafikleri

Source: Content Marketing Institute; Visme A

Pazarlamacilar ne tiir etkilesimli i¢erige dncelik veriyor? Bunlarin %52'si interaktif
infografikler kullaniyor.

Bunlar, gorsel 6grenmeyi daha ilgi ¢ekici hale getirerek igeriginizin degerini artirir, bu da
okuyucularin hatirlamas1 muhtemel bilgi miktarin artirir.

Pazarlamacilar, erisimi ve katilimi en iist diizeye ¢ikarmak i¢in etkilesimli marka
yarismalarini da kullanirken, smavlar bir bagka poptiler etkilesimli icerik bi¢imidir.

Testlerin olusturulmasi kolaydir ve Instagram Stories gibi platformlar araciligiyla
dizenlenebilir. Ortalama %50'lik bir doniisiim oraniyla siiper ilgi ¢ekiciler!



49. Alicinmn Yolculugu Boyunca Etkilesimli Icerik Isleri

Interaktif icerik Alicinin Yolculugunda En Etkili Nerede?

Her satin alma asamasinda her bir igerigi "en etkili" olarak segen pazarlamacilarin yiizdesi

Golgeli alanlar, tiir 1¢in en iyi1 yanit belirtir

Erken Agsama Orta Asama Son Asama
(Farlandalik/Kesif) (Diigiinceler) (Karar)

Degerlendirmeler 47% 38% 15%
Hesap Makineleri 25% 51% 25%

Yapilandiricilar 19% 43%

Yarismalar 75% 10%

Sinavlar 5%

Sihirbazlar 24%
r
Source: Content Marketing Institute A

Bir arastirmaya gore, pazarlamacilarin %93 etkilesimli icerigi "etkili" olarak
degerlendiriyor. Etkisi, pazarlamacilar arasinda daha fazla benimsenmesini sagliyor. Ayr1 bir
ankette, pazarlamacilari %88'i, igeriklerinin en az %10'unu 2 yil iginde etkilesimli hale
getirmeyi planladiklarini s6yledi (DemandGen).

Daha fazla pazarlamaci etkilesimli icerigi kullanmaya basladik¢a, onu nasil (ve ne zaman)
kullanacagini bilmek yardimci olur. CMI'nin arastirmasi, igeriklerin ve testlerin erken
asamadaki alicilar i¢in harika oldugunu, hesap makinelerinin orta asama i¢in iyi bir form
oldugunu ve yapilandiricilarin alicinin yolculugunun son asamalarinda iyi ¢alistigini
gosteriyor.

En Iyi I¢erik Pazarlama Kanallar1 ve Stratejileri

En 6nemli igerik bi¢cimlerinden bazilarina goz attiniz. Simdi, pazarlama materyallerinizi
nerede yayinlamalisiniz?

Bu boliimde, her bir kanaldaki etkiyi artirmak igin en iyi taktik ve stratejilerin yani sira,
gonderilecek en iyi yerlere bakacagiz.



50. B2C Pazarlamacilar1 En Cok Hangi Kanallar1 Kullantyor?

B2C Pazarlamacilar:1 2020'de Organik Icerigi
Dagitmak Icin Hangi Kanallar1 Kulland1?

Pazarlamacilarin kullandiklar: kanallarin yiizdeleri

Sosyal medya platformlar

Kuruluslarinin web sitesi/blogu

Email

Medya ve influencer iliskileri

Sanal etkinliklerde konusma / sunum yapma
Uciincii taraf yaymlarindaki konuk ginderileri/makaleleri
Yiiz yiize etkinliklerde konusma / sunum yapma

Misafir noktalan (e.g., podcasts, live videos)

igbirlik¢i sosyal alanlar (e.g., Slack, Teams)

Dinleme platformlan (e.g., Audible, Spotify, Apple Podcasts)

Diger

Source: Content Marketing Institute

icerik Pazarlama Enstitiisii'niin degerli arastirmalari, pazarlamacilarmn organik iceriklerini
yerlestirmeyi sevdikleri yerleri gosteriyor. B2C sektdruinde sosyal medya ve arama motorlari
pazarlamacilar i¢in en etkili 2 platformdur.

E-posta pazarlamasi, katilimcilarin %76's1 tarafindan kullanilirken, {igiincii taraf yaylar,
icerik dagitmak i¢in pazarlamacilarin yalnizca %28'1 tarafindan kullaniliyor.



51. B2B Pazarlamacilar1 En Cok Hangi Kanallar1 Kullaniyor?

B2B Pazarlamacilar1 2020'de Organik Icerigi
Dagitmak I¢in Hangi Kanallar1 Kullandi?

Pazarlamacilarin kullandifi kanallarin yiizdeleri

Sosyal medya platformlarn

Email

Kuruluslarinin web sitesi/blogu
Sanal etkinliklerde konusma / sunum yapma
Yiiz yiize etkinliklerde konusma / sunum yapma
Ugiincii taraf yaymlarindaki konuk gonderileri/makaleleri
Misafir noktalan : (e.g., podcasts, live videos)
Medya ve influencer iligkileri
igbirlikgi sosyal alanlar (e.g., Slack, Teams)

Dinleme platformlan (e.g., Audible, Spotify, Apple Podcasts

Source: Content Marketing Institute

Sosyal medya, katilimcilarin %89'u taratfindan kullanilan B2B igerik pazarlamacilar1 arasinda
en yaygin organik platformdur.

E-posta pazarlamas1 B2B sektoriinde ikinci en iyi kanaldir ve web siteleri/bloglar igerik
yaymlamak i¢in {igiincii en 1yi yerdir. Bu 3 platformun tiimii, katilimcilarin biiyiik ¢ogunlugu
tarafindan kullanilmaktadir.

Kayda deger diisiisler arasinda, 2020 boyunca B2B pazarlamacilarin %38'i tarafindan
kullanilmak tizere %48'den diisen ii¢lincii taraf yayinlarin kullanimi yer aliyor.
Medya/etkileyici iligkileri daha 6nce pazarlamacilarin %34'i tarafindan kullaniliyordu, ancak
buglin bu rakam sadece% 24'te.



52. Icerik Pazarlamasi I¢in Ucretli ve Ucretsiz Kanallar

B2C Pazarlamacilan Icerik Pazarlamas:
icin Ucretli Kanallar Kullaniyor mu?

Yamtlayanlarin yiizdesi

Source: Content Marketing Institute

Pazarlamacilar genellikle ticretli icerik mi yoksa organik icerik mi dagitiyor? Diger bir
deyisle, pazarlamacilar reklam gostermek i¢in mi para ddiiyorlar yoksa topluluk tarafindan
yonlendirilen {icretsiz materyaller mi yaymliyorlar?

2020'de B2B ve B2C pazarlamacilarmin %72'si1 iicretli kanallar kullandi. Bu, 6nceki yillara
gore diistii. B2C pazarlamacilarmin %85'1 2019'da ticretli kanallar kullanda.

Veriler, organik igcerigin daha 6nemli hale geldigini ve hem tiiketiciler hem de pazarlamacilar
tarafindan deger verildigini gdsteriyor.

2020 boyunca Ucretli kanallar1 kullanan pazarlamacilar arasinda, sosyal medya platformlar: ve
arama motorlari, licretli i¢erik yayinlamak i¢in en biiylik 2 yer olarak kaldu.

Sponsorluklar, B2B'de {i¢iincii en yaygin iicretli kanaldir, banner reklamlar ise B2C
pazarlamacilarinin %50's1 tarafindan kullanilir.



53. B2C Pazarlamacilar1 Hangi Organik Sosyal Medya Uygulamalarint Kullaniyor?

2020'de B2C Pazarlamacilan
Hangi Sosyal Medya Kanallarina Oncelik Verdi?

Pazarlamacilarin éncelik verdigi sosyal medya platformlar yiizdeleri

Facebook
Instagram
YouTube

Twitter

Linkedin

Source: Content Marketing Institute

B2B ve B2C pazarlamacilar farkli sosyal platformlarda deger bulsa da, sosyal medya
pazarlamacilar i¢cin en 6nemli kanaldir.

B2C pazarlamacilari, Facebook'u diger sosyal medya sitelerine gore
onceliklendirir. Facebook'un muazzam erisimi ve gesitli medya formlari, pazarlama igerigi
icin miitkemmel bir arag¢ saglar.

Instagram, etkileyici etkileyici kiiltiirtinii gelistirmek i¢in modern video dgelerini
birlestiriyor. B2C pazarlamacilar1 Instagram't her zamankinden daha fazla kullaniyor;
2019'daki %74'e kiyasla pazarlamacilarin %81'i 2020'de Instagram't kullaniyor.

YouTube, pazarlamacilar i¢in en biiyiik video akis platformu olarak konumunu
guclendirdi. B2C pazarlamacilarinin %72'si, 2019'daki %62'ye kiyasla 2020'de kullandu.



54. B2B Pazarlamacilar1 Hangi Organik Organik Sosyal Medya Uygulamalarmi Kullantyor?

2020'de B2B Pazarlamacilan
Hangi Sosyal Medya Kanallarina Oncelik Verdi?

Pazarlamacilarin éncelik verdigi sosyal medya platformlan yiizdeleri
Linkedin
Twitter
Facebook
YouTube
Instagram

20

Source: Content Marketing Institute

B2B pazarlamacilar i¢in tercih edilen sosyal medya kanallari tamamen farklidir. Facebook,
B2B pazarlamacilarmim %82'si tarafindan kullaniliyor, ancak baskin sosyal platform
LinkedIn'dir. B2B icerik pazarlamacilarmimn %96's1 2020'de LinkedIn'i kulland.

Twitter, B2B pazarlamacilar arasinda daha popiilerken, YouTube sektordeki en biiylik
yiikselisi gordii. YouTube, 2019'da B2B katilimcilarinin %53l tarafindan kullanildi, ancak bu
rakam 2020'de %62'ye yiikseldi. Videonun siirekli biiyiimesinin bir bagka isareti.



55. Cevrimici Topluluklar, igerik Pazarlama Stratejisi i¢in Harikadir

Pazarlamacilar Bir "Cevrimi¢i Topluluk" Kurdu mu?

B2C B2B

Pazarlamacilar: Pazarlamacilar:

No Yes

Source: Content Marketing Institute

Platformlarda “cevrimici topluluklar” olusturmak, igerik pazarlamasinin basarisinda gergekten
onemli bir faktor olabilir. Bir blogda, sosyal medya sitesinde veya posta listesinde daha biyik
bir takipei kitlesiyle, pazarlamacilar aninda biiyiik (ve ¢ok ilgili) bir kitleye ulasabilir.

Cevrimigi bir toplulugu tesvik etmek, 2021'de herhangi bir isletmenin odak noktasi olmalidir.
Pazarlamacilarin ve topluluk olusturucularin %85'i, markali ¢gevrimici topluluklarin giiven
olustururken (CMX) miisterinin yolculugunu iyilestirdigini diisiiniiyor.

CMI'nin arastirmasi, B2B pazarlamacilarindan daha fazla B2C pazarlamacisinin bir topluluk
olusturdugunu gosteriyor.

Bu, bir B2B toplulugu olusturmak daha zorluyken, topluluk olusturmanin isletme-miisteri
iliskilerindeki daha biiyiik 6nemine bor¢ludur. B2B pazarlamacilarinin %31'1 gelecekte
¢evrimigi bir topluluk olusturmay1 umuyor.



56. SEO, igerik Pazarlamasinda Hala En Iyi Taktiktir

Icerik Pazarlama: Etkili Taktikler

Her taktigi "etkili" olarak belirten pazarlamacilarin yizdesi, 2019 sonuglar ile 2020 karsilaghrmasi

2019 2020

Arama motoru optimizasyonu

Mevcut icerifi giincelleme ve yeniden kullanma
Daha fazla video/giérsel i¢erik olusturma

Daha fazla "nasil yapaihr" kalavozu/efitim icerifi yayinlamak
Miisteri yolculufunu optimize etme

Rakibin i¢erigini analiz etme

Icerigi mobil cihazlar icin optimize etme

Cesitlendirme/yeni icerik tiirlerini kullanma

Diger ekiplerle igbirligi

Yeni dafitim kanallarim test etme

UGC"yi kullanma (kullamer tarafindan olusturulan icerik) 11%

Diger 5%

Source: Semrush

Pazarlamacilar sonuc saglamak icin hangi taktikleri kullaniyor?

Semrush, pazarlamacilarin igerikle pazarlama s6z konusu oldugunda SEO'yu en etkili taktik
olarak degerlendirdigini buldu. Arama motoru optimizasyonu, 2019'dan bu yana éneminde bir
artig gordii.

SEOQ, icerik pazarlamacilar1 i¢in ¢ok dnemlidir, ¢iinkii bir igerigin veya bir web sayfasmin
arama motorlarinda daha tist siralarda yer almasini saglar.

Kullanicilarm %95'1 yalnizca arama sonuglarnin ilk sayfasini ziyaret ederken, tiim
tiklamalarm %350's1 ilk 3 sonuca gider. O zaman zirveye yaklasmak ¢ok 6nemli.

Bunu dogru yapin ve igerik harika sonuglar elde edebilir. SEO, trafigi organik sosyal
medyadan %1000 daha fazla artirabilir.



57.2021'de Google Siralama Faktorleri

2021'de Google Siralama Faktorleri

(algoritma afmrh#nin % paw ile)
alg girhg pay )

Schema Markup / Structured Data (1%)
Offsite Mentions (1%) = Keywords in URL (7
Site Security / SSL Certificate ) Keywords in Header Tags (1%)
Page Speed

Mobile-Friendly / Keywords in Meta Description
Mobile-First Website ( Tags + 18 Other Factors (1%)

User Engagement Consistent Publication of
Engaging Content

Internal Links

Niche Expertise

Keywords in
Backlinks Meta Title Tags

Source: First Page Sage

Google, internet kullanicilarinin %90"min alternatifler lehine se¢mesiyle acik ara en biiyiik
arama motorudur. Google'in algoritmasina bir bakis, bize yiiksek dereceli igerigin nasil
olusturulacagini géstermelidir.

Google arama motoru i¢in optimizasyon yaparken, anahtar kelime arastirmasi gercekten
onemlidir. Baslik anahtar kelimeleri, algoritma agirliginin %22'sini tagirken, igeriginizin
govdesine ve basliklarma dogru anahtar kelimeleri yerlestirmek bu etkiyi artiracaktir.

Tutarh bir sekilde ilgi ¢ekici igerik yaymlamak, Google siralamaniz iizerinde en biiyiik etkiye
sahiptir. Web sitenize/web sayfaniza geri baglantilar toplamak, alanmizdaki uzmanligi
gostermek kadar 6nemlidir.

Google i¢in igerik olustururken bu parametrelere basin ve kisa siirede {ist siralarda yerinizi
alin!



58. Sesli Arama i¢in Optimize Etmeniz Gerekiyor

Sesli Aramalarin ve Metin Aramalarinin Sorgu Uzunlugu

Metin girisi ©® Ses girisi

Metin aramalar genellikle
1-3 kelime icerir

-
w
=
=
o
w
=
=141
[
=

o

Sesli aramalar genellikle
metin aramalarmmdan
daha uzundur

1 Kelime 2 Kelime 3 Kelime 4 Kelime 5 Kelime 6 Kelime 7' Kelime 8 Kelime 9 Kelime 10+ Kelime

Sorgudaki kelime sayisi F
Source: Moz IA

i¢eriginizi yalnizca yazili aramalar igin de optimize etmemelisiniz. Sesli arama igin
optimizasyon, i¢ceriginizi arama motorlarinda gelecege hazir hale getirecektir.

2022 yilina kadar hanelerin %55'inde Amazon Alexa gibi akilli bir hoparlor olacak.

Bircok kisi zaten akilli telefonlarinda Al asistanini kullanarak arama yapiyor. Basliginiza ve
yazili i¢eriginize hangi anahtar kelimeleri ekleyeceginizi bilmek, bu biiyiiyen kitleye
ulasmaniza yardimci olacaktir.

Google, Al asistaniyla yapilan sesli aramalarin %70'inin "dogal dil" kullandigin1
soyluyor. Bu, sesli aramalarin genellikle daha uzun oldugunu gosteren yukaridaki grafikle
eszamanlidir.

Sesli aramalar da daha fazla soru ifadesi kullanir, bu nedenle bunlar1 anahtar kelimelerinizde
ve etiketlerinizde dikkate alin. Moz, yapay zeka asistanlar1 sayesinde "kim" aramalarinda
%135, "ne zaman" aramalarinda %79 ve "nerede" aramalarinda %75 artis fark etti.



59. Web Sitenizi Hiz I¢in Optimize Edin

Yavas Yiiklenen Web Siteleri Terk Ediliyor

internet kullanicilarinm %53'ii, 2 kisiden 1'i bir web sayfasmmn
siteniz 3 saniyeden daha kisa 2 saniyeden daha hizh

siirede yiiklenmezse sitenizden yiiklenmesini bekliyor.
ayrilacaktir.

(Google) Z

Web siteniz aramalar i¢cin optimize edilmelidir, ancak hiz i¢in de optimize edilmelidir.

Web sitenizin hizli bir sekilde yiliklendiginden emin olmak, sayfanizin etkilesimleri, olasi
satiglar1 ve satiglar1 kaybetmesini 6nleyecektir.

Yavas yliklenen bir site, internet kullanicilari igin 6nemli bir sorundur. Siteniz 3 saniyeden
daha kisa siirede yiiklenmezse ¢cogu kullanici siteden ayrilacaktir.



60. Icerik Satis Hunisinde Nereye Gitmeli?

Pazarlamacilar icerikle Satis Hunisinin
Hangi Asamalarina Oncelik Verir?

Huninin st kisom
69%

Huninin orta kismi
43%

Huninin alt kismma
20%

Tutulma
18%

Source: Semrush

Pazarlamacilar, igeriklerinin ¢ogunu erken asamadaki alicilara yaratiyor/dagitiyor. Bu,
okuyucular1 degeriyle huninin derinliklerine girmeye zorlamay1 uman tamamen bilgilendirici
iceriktir.

Bu icerik, gelecekte beklenen daha fazla kazanim igin marka bilinirligine 6ncelik vererek ¢ok
sayida etkilesim ve goriintiileme alabilir.



61. Icerik Paylasmak I¢cin En Iyi Giinler

Giine Gore Icerik Paylasim

Cesitli sosyal medya sitelerinde analiz edilen, her giin bloglar, videolar ve bilgi grafikleri i¢in ortalama toplam paylasim.

50M

Cargsamba Pergsembe Cuma Cumartesi Pazar

s dile 5 7. r
Source: OkDork; BuzzSumo /
O ce (0] - mno ‘ﬂ

Sali, diger calismalarla es zamanh olarak sosyal medyada igerik paylagsmak icin en iyi giin.

Carsamba giinii icerik yaymlamak, yliksek sayida paylasimla bir sonraki en iyi getiriyi
goriirken, kullanicilar genellikle Pazartesi giinleri de gonderilerle etkilesime girer.

Hafta sonu normalde gonderilerinizle hedeflemek i¢in harika bir zaman degildir. Insanlar
hafta sonlar1 mesgul ve neredeyse hafta boyunca oldugu kadar igerikle ilgilenmiyorlar.



62. En lyi Icerik Yonetim Platformlar

Icerik Yénetim Platformu Pazar Pay1, 2021

WordPress
Other
Shopify 55%
Joomla 3.2%
Squarespace 2.6%
Wix 25%
Drupal 2.3%
Bitrix 1.6%
Blogger 1.5%
Magento 1.1%
OpenCart 1.0%
PrestaShop 0.8%
Weebly 0.5%
0.00% % 40.00%

Market share (%)

Source: OkDaork; BuzzSumo

isletmeler bir web sitesi veya blog kurarken hangi icerik yonetim platformunu kullanmalidir?
WordPress, %65 pazar payi ile en biiyiik igerik yonetim platformudur.

Tim web sitelerinin %40", pazarlamacilarm %18'i (HubSpot) arasinda favori olan
WordPress'i kullantyor.

WordPress'in popiilaritesi, blog yazarlar1 i¢cin mutlaka tercih edilen platform olmasa da,
baslamak i¢in iyi bir yer oldugu anlamina gelir. Tumblr en blylk blog platformudur. Yaklasik
500 milyon bloga ev sahipligi yapiyor.



63. Mobil Optimizasyon En Iyi Anahtardir

Siteniz zayif bir mobil deneyim
e sunuyorsa, miisterilerin %40'"

baska bir yere gidecektir.

Islevsel ve duyarli bir mobil site, bu giin ve ¢agda uzun bir yol kat ediyor. Milyarlarca internet
kullanicis1t web sitelerine cep telefonlarindan erismektedir. Bu deneyimi olabildigince
kolaylastirmak, icerigi mobil ziyaretciler i¢in daha erisilebilir hale getirir ve siteden ayrilmay1
azaltir.

Duyarl yiikleme siireleri ve net, basit bir tasarim, bir kullanicinin igletmeniz ve iceriginizle
ilgili mobil deneyimini iyilestirecektir. Bu, yalnizca mobil cihazlarda igerik pazarlama
stratejilerinin etkinligini artiracaktir.

Bir web sitesini mobil goriintiileyici i¢in optimize etmek, bir markanin %5 veya iizeri mobil
dontistim oranlarina ulasma sansini ii¢ katina ¢ikarabilir, ancak markalarin yalnizca %35'1
mobil cihazlar i¢in optimize edilmis bir siteye (Invesp) sahiptir.


https://zamran.com/kurumsal-web-tasarim

64. Facebook'ta Igerik Gonderilerini Kisa Tutun

Daha Kisa Gonderiler Facebook'ta Daha iyi Performans Gésteriyor

baghklari, Facebook igletme diger gonderilerden %66 daha fazla
Sayfalari icin idealdir etkilesim ahyor

F 100 karakterin altindaki baglant: 80 karakterlik Facebook gonderileri,

40 karakterlik Facebook 100 ila 119 karakter uzunlugunda
gonderileri %86 daha fazla sorular soran Facebook gonderileri
etkilesim aliyor yiiksek etkilesim sagliyor

(Jeff Bullas) /d

Kisa gonderiler en iyi performansi Facebook'ta gosterir. Agiklamalari, alt yazilar1 ve harici
baglantilar1 daha kisa tutan igletmeler, platformda basarili olma sansi1 en yiiksek olanlardir.

Bir resim veya video yayinliyorsaniz, belirsiz dilden ve gereksiz cimlelerden
kacmin. I¢eriginizin konusmasina izin verin ve etkilesimde biiyiik artiglar gorebilirsiniz.



65. Facebook Paylasimi i¢in Kiiciik Resim Ekleyin

Kii¢iik Resimli Makaleler ve Kiiciik Resimsiz
Makaleler icin Ortalama Facebook Paylan

56

Kiiciik Resim olmayanlar Kiiciik resim olan makaleler

/
Source: OkDorl l’i:: BuzzSumo
dﬂ

Gonderinize kiigiik resim eklemek de etkilesimi artiracaktir. Kuglk resim gosteren makale
gonderileri, bir tanesi olmayan Facebook gonderilerinden 3 kat daha fazla paylagim alir.

Gorsel igerik, kullanicilarin dikkatini ¢eker ve onlar1 makalenizle ilgilenmeye ¢eker. Dikkatli
olmazsaniz, gonderiler bir zaman ¢izelgesi glincellemeleri denizinde birlesebilir. Klgik resim
eklemek bunun olmasini engeller.

Facebook, video igerigi yaymladiginizda sizin i¢in bir kiigiik resim bile secerek siireci ¢cok
kolay hale getirir. Birini kullanmamak icin gercekten highir mazeret yok!



66. Facebook'ta Video (CanliYaymn) Kazandi

Facebook'ta Videolar: Kullanin

> Facebook videolari, yalmzca
gorsel iceren Facebook ginderilerinden
%135 daha fazla erisime sahiptir.

Facebook Live videolar, statik
Facebook videolarindan
3 kat daha uzun izlenir.

Facebook videosundan bahsetmisken, platformda yayinlayabileceginiz en iyi igerik tiirtidiir.

Video, en ilgi ¢ekici medya tiirlerinden biridir ve Facebook'ta video, bu iistiin katilim diizeyi
nedeniyle daha genis bir erisime sahiptir.

Facebook Live 6zelligini kullanarak statik video pazarlamacilarini bir araya
getirebilirsiniz. Facebook Live, pazarlamacilar i¢in 6nemli bir canli video platformudur.
[sletmelerin biiyiileyici bir ortam araciligiyla biiyiik bir kitleyle baglant1 kurmasina olanak
tanir.

Ne tiir bir video kullanmaya karar verirseniz verin, altyazi eklediginizden emin
olun. Digiday'e gore, Facebook kullanicilarinin %85'i videolar1 sesi agmadan izliyor.



67. En Popiiler Influencer Pazarlama Platformlar1

Pazarlamacilar Influencer Kampanyalan
Icin Hangi Kanallar1 Kullamiyor?

(©) Instagram.  (68%
TikTok (45%

facebook (RINIUED

B Youlube ' 36%
Linkedm 16%

W twitter 15%

Source: Influencer Marketing Hub

Birgok pazarlamaci, i¢eriklerini ve reklam materyallerini dagitmak i¢in sosyal medya
etkileyicilerini kullanir. Buna etkileyici pazarlama denir .

icerik pazarlamacilar1 arasinda giderek daha fazla 6ne ¢ikiyor. Sosyal platformlar bilyiidiikce,
daha fazla influencer daha fazla takip¢i topluyor, bu da bu insanlar araciligiyla pazarlamanin
daha etkili hale geldigi anlamma geliyor.

Cogu etkileyici kampanya bir reklam veya {iriin yerlesimi i¢erir. Ancak bazi pazarlamacilar,
icerigi burada dagitirken veya etkileyicilerle isbirligi yaparken sonug aliyor. Hedef Kitlenize
ulasmanin harika bir yolu olabilir.

Instagram su anda pazarlamacilarin %68'1 tarafindan kullanilan etkileyicileri bulmak i¢in en
Iyi yer. Yine de, platformun kullanimi gegen y1l %80'den diistii.

Alandaki en biiyiik yiikselis TikTok oldu. TikTok'un rekor kiran yiikselisi, popiiler igerik
olusturuculardan olusan bir ordu tarafindan desteklenen etkileyici pazarlamacilarin %45'i
tarafindan kullanilmak tizere 6nemsizlikten tirmandigini gordii.


https://zamran.com/seo-hizmetleri-ve-analizleri

68. Twitch ve TikTok Ortaya Cikiyor ve izlemeye Deger

Tiktok ve Twitch'te Influencer* Sayisindaki Biiyiime, 2018 - 2020

Twitch Influencers TikTok Influencers

125000

100000
75000

50000

15754

2019 2020

Not: Veriler, yaklasik 3 milyon etkileyiciyi endeksleyen bir pazarlama veritabam olan Upfluence platformundan ahnmstir.

Tiim etkileyiciler Upfluence'a dahil degildir. | o
Source: Upfluence; Influencer Marketing Hub z

Upfluence etkileyici platformundan gelen veriler, 2020 boyunca Twitch ve TikTok'taki
Upfluence etkileyicilerinin sayisinda 6nemli bir artis oldugunu gosteriyor.

Yildan yila oldukga tutarh artiglarin ardindan, Twitch ve TikTok 2020'de yeni etkileyicilerle
dolup tasti. COVID-19 karantinasinin her iki platformda kullanici tabaninda ve
goriintiilemede bliyiik bir biiylimeye yol agmasinin ardindan igerik olusturucular Twitch ve
TikTok'a akin etti.

2'nin en bliylik biiylimesini TikTok gordii. TikTok'taki etkileyicilerin sayis1 2020'de neredeyse
lic katna ¢ikt1.



69. Harika Bir TikTok'un Ozellikleri

TikTok'ta En Iyi Performans Gosteren
Reklamlar ve Videolarin Belirli Ozellikleri Var

En iyi performans gosteren TikTok reklamlarinin

0 %50'si duygusal tepkiler veriyor
(or. nese, saskinhk, kahkaha)

En iyi TikTok reklamlarinin TikTok'taki dikey videolar

%33'ii dofrudan kameraya ). %25 daha yiiksek izlenme
konusuyor oranina sahip

En yiiksek tiklama oranina (CTR) sahip TikTok
videolarmm %63"iinden fazlasi I1k 3 saniyede merkezi
mesajlarmy/iiriinlerini vurgulaym

(TikTok)

icerik pazarlamacilarinin cogu hala TikTok hakkinda biraz emin degil. Platform, ¢ok sayida
etkileyici ile biiytik bir potansiyel erisime sahip, ancak TikTok, CMI'nin yillik ¢aligmasimda
hala en iyi platform olarak 6ne ¢ikmadi.

Bununla birlikte, TikTok'un pazarlama performansi lizerinde biiyiik bir etkisi olabileceginden,
bu gelecekte kesinlikle degismeli.

Amerikan igecek markasi Ocean Spray, igerik yaraticis1t Nathan Apodaca (@420doggface208)
elinde popiiler kizilcik suyu iceceginden bir sise tutarken bir TikTok videosu yaymladiginda
15 milyar medya gosterimi elde etti. Ocean Spray'in reklam igin para 6demesine bile gerek
yoktu!

TikTok igeriginin etkisini en iist diizeye ¢ikarmak i¢in isletmeler, igerik performansini ve
katilimini artirmak i¢in birkag farkli kural uygulayabilir. TikTok'un istatistikleri dncelikle
reklamlar igin gegerlidir, ancak ayni kurallar sonucta platformdaki tim icerikler icin
gecerlidir.



70. Uriinlerinizi Instagram Hikayelerinde Tanitin

Uriinleri Instagram Hikayelerinde Tanitin

Instagram kullanicilarinim %38'i bir
isletme veya iiriinle bir Story'de gordiikten
sonra daha fazla ilgilendi. _

Instagram kullanicilarinin %350'si,

bir isletmenin iiriiniinii/hizmetini
Hikayeler'de gordiikten sonra satin

alma yapmak icin web sitesini ziyaret etti.

(Instagram) _Z

Instagram Stories'de i¢erik yaymlamak her igerik pazarlamacismin yararmadir. Platform,
2021'de her giin 500 milyondan fazla aktif kullaniciyla olduk¢a popler.

Veriler, Hikayeler araciligiyla {iriin veya hizmetlere g6z atmanin iyi bir fikir oldugunu
gosteriyor. ister bir reklam ister bir icerik gorerek, kullanicilarin %58'inden fazlasi
Hikayelerdeki trlnlerle ilgilendi. Instagram kullanicilariin yarisi sonunda bir satin alma
islemi yapmak i¢in bir markani web sitesini ziyaret etti.

Bu tiir Hikayeler icerigini normal bir gonderi kalibiyla birlestirmelisiniz. Bir arastirmaya gore,
her giin en fazla 5 Hikaye yayinlayan hesaplar, etkilesim oranlarmi ve izleyiciyi elde tutma
oranlarmi artiriyor (Sociallnsider).



71. Instagram Akis1 i¢in Renkli I¢erik

Instagram'da. renk iceren resimler alr:

. Siyah beyaz ﬂ -
— resimlerden %24 “onc /046 daha
I | daha fazla begeni

» [azla yorum

Siyah beyaz gonderiden %15 daha
yiiksek toplam gosterim
Ve %15 daha iyi erisim

(Social Media Lab)

Instagram kullanicilarmin %90 platform araciligiyla bir isletme hesabimni takip ediyor, bu
nedenle bu kitleye iyi i¢erikle hitap etmek basarili bir kampanyada 6nemli bir faktor.

Genel olarak, kullanicilarm dikkatini ¢eken renkli icerik yaymlamak en iyi eylem
planidir. Social Media Labs tarafindan yapilan bir arastirma, renkli goriintiilerin siyah beyaz
icerikten ¢ok daha iyi etkilesim aldigini buldu.

Bu mantikli: Instagram 6zet akisinda ve kesfet sayfasinda renkli goriintiiler 6ne ¢ikiyor. Ne

kadar cok renk eklerseniz efekt o kadar iyi olur; canli renkler kullanmak, begenileri %18 daha
artirabilir.

72. LinkedIn Canli Yaymn izlenme Oran1 Diisiik Degerlendirildi

LinkedIn'deki canh yayin sayisi
Mart 2020'den bu yana %89 artti.

D

(LinkedIn)




90 milyonu iist diizey liye olmak {izere 200'den fazla iilkeye yayilmis 700 milyondan fazla
LinkedIn tiyesi var ve platformda 55 milyondan fazla isletme de bulunuyor. LinkedIn'in
neden B2B pazarlamacilar i¢in en etkili sosyal platform oldugunu anlamak kolay.

Ve bu biiyiik kitleye ulagsmanin LinkedIn Live'dan daha iyi bir yolu var mi? LinkedIn'in canli
video 6zellikleri nispeten yenidir ve bu nedenle pazarlamacilar arasinda ¢ok az kullanim
gormustur.

Bununla birlikte, tiim isaretler gelgitin degistigini gosteriyor, bu nedenle LinkedIn Live'in

ontimiizdeki birkag yil iginde B2B pazarlamacilarinin stratejilerinin 6nemli bir pargasi haline
gelmesini bekleyin.

73. Bilgilendirici i¢erik Baglantis

Linkedin ile birlikte statikleri
iceren durum giincellemeleri, ‘
%162 daha fazla gosterim olusturuyor...

...Bu tiir gonderiler ayrica standart
gonderilere kiyasla %37 daha yiiksek
tiklama oranina sahiptir.

. r;
Source: (Linkedin) ,z

LinkedIn bir numarali giivenilir sosyal platformdur, bu nedenle bilgilendirici i¢erigin sitede
en iyi performansi gosterdigini gormek sasirtici degildir.

Tamam, ¢ogu icerik tiirlinde hemen hemen bu tema, ancak LinkedIn'de bilgilendirici igerik iki
kat 6nemlidir.

Kurumsal karar vericilerin %55'i bu kurulusla ¢alismadan 6nce LinkedIn i¢erigini tiiketirken,
5 yatirimcidan 1'i platformu bir seyler 6grenmek i¢in en iyi yer olarak degerlendiriyor
(LinkedIn).

Bu, (LinkedIn'de basarili olmak istiyorsaniz) konunuzu uzmanlikla kapsayan kapsamli i¢erik
olusturmaniz gerektigi anlamina gelir.

Biraz daha uzun i¢erik bu amag i¢in milkemmel olmalidir. 1900 ile 2000 kelime arasindaki
gonderiler, en yliksek diizeyde etkilesim alarak LinkedIn'de en iyi performansi gosterir.



74. YouTube Isletmeler icin Cok Onemlidir

',*|’" Kullanicilarin %90'indan
fazlas1 Youtube'da yeni iiriin
markalar kesfediyor.

(Google; Magid Advisors)

7.
A
YouTube, markanizin video igerigini yaymlamak igin harika bir yerdir. Video pazarlamacilari

arasinda en popller platformdur: %87'si YouTube'da marka videolar1 yaymlamaktadir
(Wyzowl).

YouTube, diinyanin en biiyiik video akis platformudur ve devasa kullanici tabani, her giin 1
milyar saatten fazla YouTube icerigi izler.

Bu kullanicilar, YouTube'dayken yeni tiriinler, hizmetler ve sirketler kesfetmeyi

sever. Isletmeler, takipgi sayismi artirabilir ve platformun erisiminden yararlanabilirlerse
blyuk oduller bekleyebilirler.

75. Youtube'da Mobil Uyumlu Videolar Yayinlayin

Youtube'da mobil uyumlu
icerik onemlidir.

Niye ya? Ciinkii mobil cihazlar,
YouTube videolarinin izlenme
siiresinin %70'inden fazlasin
olusturuyor.




Kullanicilarm biiytik ¢cogunlugu videolarmizi akilli telefonlarinda, tabletlerinde veya diger
mobil cihazlarinda izleyeceginden, YouTube'daki video i¢eriginin mobil uyumlu olmasi
gerekir.

Mobil kullanim, internetin her kdsesinde hakim bir temadir ve aynis1 YouTube igeriginiz i¢in
de gecerlidir. Videolariniza bol miktarda grafik ve ekran metni ekleyin ve kamera

cekimlerinin her zaman net ve kolay anlasilir oldugundan emin olun.

Bunu vapmak, harika sonuclar elde edecek olan cok sayida mobil izlevyiciye hitap edecek!

76. Kiigiik Resimler ve Hashtag'ler Gortintimleri Artirir

Hashtag'ler ve Kiic¢iik Resimler YouTube Performansini Artirir

Bu nedenle, en iyi performans
gosteren YouTube videolarinin
%90'1nda 6zel bir kiiciik resim
bulunur.

(YouTube)

Hashtag eklemek, Youtube'un "onerilen"
sayfasinda siralama sansimz artirir, bu da énemli...

—— Kullanicilarin %81'i Youtube'un
<)
“# "onerilen" icerigine dayal videolar izliyor.

(The Pew Research Center) r
4.
Kiiciik resimler ve hashtag'ler, YouTube yayinlariniza ekleyebileceginiz 2 basit 6gedir ve her
ikisi de daha i1yi sonuglar saglar.

Bu unsurlardan ilki, YouTube'da neredeyse hig¢ akillica degil. Hemen hemen herkes YouTube
yayinlarma kii¢lik resimler ekler. Kiigiik resimler entrika yaratir, insanlar1 gonderinizi
goriintiilemeye ¢eker ve bu da igeriginizin siralamasimi yiikseltir.

YouTube'un algoritmasi ayrica hashtag'leri de sever; bu, kullanicilarin gonderilerinin
aciklamasima hashtag'ler ekleyerek SEO performansini artirabilecegi anlamina gelir.



Buraya alakali anahtar kelimeler eklemek, bir YouTube videosunun “6nerilen” boliimiine
ulagsma sansimi artiracaktir. Bu 6nemlidir ¢linkli YouTube'daki ¢gogu goriintiileme platformun
bu alaninda gerceklesir.

77. E-postanin Hala Biiyiik Bir Yatirim Getirisi Var

E-posta pazarlama kampanyalari,
kanalda yapilan her

1$'hk iletme harcamasi iin 51%

getirir.

...Bu, %5.000'lik bir yatirim getirisi demek!

7.

E-posta icerik pazarlamasi son derece etkili bir taktiktir. Kilavuzlar, bloglar ve haber
bultenleri, hedef kitlenize gondermek ve marka bilinirligini artrmak i¢in harika igerik
bigimleri olabilir. Misteriler ilgilendiginde, promosyon malzemeleri eklemek yiiksek bir
yatirim getirisi saglayabilir.

2023 yilina kadar 4,3 milyardan fazla e-posta kullanicis1 olacak. Bu biiyiik kitleden elde
edilebilecek getiriler, igerik pazarlamacilarmin yillardir kullanimini yonlendirdi. Bu nedenle
pazarlamacilarin %80'inden fazlasi igerik dagitmak i¢in e-posta kullaniyor.



78. Etkili E-posta Pazarlama Taktikleri

Isletmeler E-posta Pazarlama Kampanyalarinda
Hangi Taktikleri Kullamyor?

wy
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Mesaj Abone Mobil Dostu  Mobil Otomasyon Dinamik Icerik
kisisellestirme Segmentasyonu E-postalar Kampanyalari

-
Source: HubSpot _ﬁ

E-postanin yatirmm getirisi gz 6ninde bulunduruldugunda, e-posta yoluyla etkilesim
olusturmak icin en ivyi taktikler nelerdir?

Listedeki igerige en 6zel taktik “dinamik i¢erik”. Dinamik igerik, izleyiciler etkilesime
girdikce son derece kisisellestirilmis bir deneyim sunan igeriktir.

Bu, icerigin yonlerinin izleyicinin tercihlerine uyacak sekilde degistirilmesi anlamina
gelebilir. Bu listede sadece besinci olmasina ragmen, hata yapmayin, dinamik igerik harikalar
yaratiyor!

E-postalar1 kisisellestirmek, icerik dagitirken de harika sonuglara yol
acabilir. Kisisellestirilmis konu satirlari, e-posta agilma oranlarmi %50 artirirken, mobil igin

optimizasyon da geri doniisler saglayacaktir.

Ek olarak, videolar1 e-posta yoluyla gondermek de olumlu sonuglar vermelidir. E-
postalarmiza video icerigi eklemek, tiklama oranlarini li¢ katina ¢ikarabilir.

5 Onemli Cikarim

Isleri bitirmek icin 2021 icin akilda tutulmas: gereken 5 temel icerik pazarlama trendini
ozetleyecegiz.



1. TikTok izlenmesi Gereken Bir Seydir

TikTok, pazarlamacilar i¢in en popiiler kanallardan biri olarak 6ne ¢ikmasa da, bunun yakin
gelecekte degismesini bekleyin.

TikTok, Influencer Marketing Hub'in, platformun artan kullanimin1 ve siki sikiya baglh
toplulugunu gosteren en iyi etkileyici platformlarinda yer aldi.

TikTok'un gelecekte buytk bir kanal olmasinin tek nedeni etkileyiciler degil. Platform, su
anda internet kullanicilar1 arasinda popiiler olan kisa bi¢imli videoya 6ncelik veriyor. Ayni
zamanda son derece ilgi gekici.

TikTok, AR/etkilesimli 6geler eklemeye devam edecek ve en dnemlisi platform blylmeye
devam edecek. Sektor liderleri sonuglar1 gormeye basladiginda daha fazla pazarlamacinin bu
kanali kullanmasimi bekleyin.

2. Topluluklar Olusturun

Pazarlamacilar, ilerlemek i¢in ¢evrimici topluluk olusturmaya 6ncelik vermelidir. Sasirtici bir
sekilde, bu bazi pazarlamacilar i¢in bir odak noktasi degildir, ancak kesinlikle olmalidir.

Sosyal medyanm yiikselisi, hakim bir temay1 ortaya koyuyor - insanlar artik gergek hayattaki
topluluklara degil, ¢evrimigi topluluklara katilmak i¢in interneti kullaniyor. Bu durumda,
kendi ¢evrimigi toplulugunuzu olusturmak ¢ok biiyiik sonuglar gérmelidir.

Tabii ki, bu tutarl, yiiksek kaliteli icerikle saglanir.

Ortaya ¢ikan baska bir form olan blog gonderileri ve podcast'ler, bir toplulugu takip etmenin
harika bir yoludur.

3.Gelecek i¢in Canli Yaym Akist

Canli akis ¢cok 6nemli ve giderek biiyliyor. Daha fazla pazarlamaciin canli videonun ¢ok
sayida potansiyel faydasini gergeklestirmesini bekleyin.

Stratejiyi benimseyen pek ¢ok pazarlamaci sonuglari gordiigii icin canli akigin biiyiiyecegini
biliyoruz. Twitch, Facebook Live ve Instagram Live gibi canli yayin platformlar1 da hizla
genisliyor, bu da canli video igerigiyle hedeflenecek daha fazla izleyici oldugu anlamina

geliyor.
4.Etkilesimli Formlar Ortaya Cikiyor

Canli akis, icerik pazarlamacilarinin denemesi gereken yeni ortaya ¢ikan tek bigcim
degildir. Bagkalar1 da var.

Yani: etkilesimli icerik. Pazarlamacilar halihazirda biiyiik 6lcekte etkilesimli icerigi
benimseme, mevcut blog gonderilerini, bilgi grafiklerini ve videolar1 etkilesimli igerige
doniistiirme siirecindeler.



Etkilesimli i¢erik son derece ilgi ¢cekicidir ve bu, gelecegin pazarlamacilarinin tercih ettigi
icerik turu olabilir.

Icerik pazarlamasi diinyasinda biiyiik bir etki yaratmasi beklenen AR, VR veya 360 derece
videolar gibi baska etkilesimli video tiirleri de vardir. Bu yiizden bu alani1 izleyin.

5. Mobil Igerik Tiiketimi

Bu yazi boyunca cesitli noktalarda mobil kullanimdan bahsettik. Hata yapmaymn: Mobil
gelecek yillarda baskin gii¢ olacak.

Aslinda, zaten dyle. 2021 yilinin ilk ¢eyregi itibariyla, mobil internet trafiginin yaklasik
%355'in1 olusturuyor. Masaiistii sorfiiniin “eski giinleri” geride kald.

Bu degisikliklerin 15181nda, pazarlamacilarmn prototip internet kullanicisini yeniden
tasarlamalar1 gerekiyor. Bu kisi artik bir monitor ve klavyenin arkasinda oturmuyor,
iceriginizi bir akill telefon araciligiyla goriintiiliiyor!

Igeriginizi, web sitenizi veya daha genis igerik stratejinizi planlarken, olustururken ve
olustururken her zaman mobil kullaniciy1 diisiiniin. Cogu kullanicinin esyalarinizi gordiigi
ortamdir!

Alt cizgi

Icerik pazarlamasinda en iyi kanallardan en iyi performans gdsteren icerik pargalarmna kadar
cok cesitli alanlardaki istatistikleri ve i¢erik olustururken veya dagitirken uygulamaniz
gereken en 1yl uygulamalarin tiimiinii ele aldik.

Icerik pazarlamasi, farkli sektdrlere/isletmelere uygun cok sayida nis kanal ve icerik tiiriiyle
oldukga ¢esitli bir konudur.

Elbette, bu makalede 6zetlenen taktikleri kullanin. Onemli sonuglar1 gérebilirler! Ama ayni
zamanda hakkinda daha fazla bilgi edinmek istediginiz i¢erik pazarlamasi alanina da dalin. Bu
kadar genis bir konuda, belirli bir nise odaklanmak biiyiik bir fark yaratabilir!

Kaynak: https://zamran.com/her-pazarlamacinin-bilmesi-gereken-75-icerik-pazarlama-
istatistikleri

Bugiin bizden bu kadar, bol sans!


https://zamran.com/her-pazarlamacinin-bilmesi-gereken-75-icerik-pazarlama-istatistikleri
https://zamran.com/her-pazarlamacinin-bilmesi-gereken-75-icerik-pazarlama-istatistikleri

	Her Pazarlamacının Bilmesi Gereken 75+ İçerik Pazarlama İstatistikleri
	2021'de İçerik Pazarlaması
	1.İçerik Pazarlamasının Değeri 400 Milyar Doların Üzerinde
	2. 2021'de Küresel Nüfusun %59'u Çevrimiçi
	3.Müşteriler Harika İçeriğe Değer Verir
	4. Pazarlamacılar İçeriğe Önemli Kaynaklar Yatırıyor
	5. İnternet Kullanıcılarının Çoğu Genç Yetişkinler
	6. İçeriği Başarılı Anlatma Yolları
	7. İçerik Marka Güvenilirliğini İnşa Eder
	8. İçerik Pazarlama, Genel Pazarlama Stratejisinin Anahtarıdır
	9. İçerik Pazarlamacılarının Hangi Becerilere İhtiyacı Var?
	10. İçerik Pazarlamasında Başarıyı Ne Tanımlar?
	11. İçerik Pazarlamasının Açık Hedeflere İhtiyacı Var
	12. B2C İçerik Pazarlama Stratejisi Ne Kadar Yaygındır?
	13. Karmaşık Stratejiler Başarılı Pazarlamacılar Arasında Popülerdir
	14. İçerik Pazarlaması Bazı Zorluklarla Karşı Karşıya
	15. COVID-19 Bazı Düzenlemelere İlham Verdi
	16. COVID-19'un Uzun ve Kısa Vadeli Değişiklikleri Olacak

	Başarı İçerik Pazarlamasının Ölçülebilir Etkileri
	17. İçerik Trafiği ve Geri Bağlantıları Arttır
	18.Etkileşimi ve Önemi Arttır
	19. İçerik Büyük Bir Yatırım Getirisidir
	20. Harika İçerik Geri Dönen Müşteriler Yaratır
	21. Site Trafiği de Benzersizdir
	22. İçerik Dönüştürür

	En İyi İçerik Türleri
	23. En Popüler B2C İçeriği Türleri Nelerdir?
	24. En Popüler B2B İçerik Türleri Nelerdir?
	25. En Çok Hangi İçerik Türleri Paylaşılıyor?
	26. En İlgi Çekici İçerik Türleri Nelerdir?
	27. Orijinal Araştırmayı Yayınlamak Büyümenin Anahtarıdır
	28. 2021'de Blog Yazanların Durumu
	29. Bloglar Hala Trafik Çekiyor
	30. Mükemmel Blog Uzunluğu Nedir?
	31. Bir Blogda Ne Sıklıkta Yazı Yazmalısınız?
	32. Blogunuza Görsel İçerik Ekleyin
	33. İnfografikler Öğretim İçeriği Oluşturmanın Anahtarıdır
	34. İnfografiklerde Renk Kullanın
	35. Herkes Video İçeriğini Seviyor
	36. Video Mükemmel Yatırım Getirisi Sağlar
	37. Pazarlamacılar Hangi Video Türlerini Kullanıyor?
	38. Kısa Video En İyisidir
	39. Video Tıklama Oranlarını Arttır
	40. Canlı Akış Popülaritesini Arttırmaya Devam Ediyor
	41. Canlı Yayın Akışında Video Kalitesi Önemlidir
	42. Podcast'ler Patlıyor
	43. Podcast Dinleyicileri Farklı Davranıyor
	44. Podcast'ler Güçlü Başlamalı ve Dikkat Çekmeli
	45. Çoğu Web Semineri Kayıtları Etkinlikten Hemen Önce Gerçekleşiyor
	46. ​​Alıcının Yolculuğunun Başlangıcında Teknik İncelemeler Harikadır
	47. Etkileşimli İçeriğin Pazarlama Çabaları Üzerinde Büyük Bir Etkisi Var
	48. En Popüler Etkileşimli İçerik Türleri Nelerdir?
	49. Alıcının Yolculuğu Boyunca Etkileşimli İçerik İşleri

	En İyi İçerik Pazarlama Kanalları ve Stratejileri
	50. B2C Pazarlamacıları En Çok Hangi Kanalları Kullanıyor?
	51. B2B Pazarlamacıları En Çok Hangi Kanalları Kullanıyor?
	52. İçerik Pazarlaması İçin Ücretli ve Ücretsiz Kanallar
	53. B2C Pazarlamacıları Hangi Organik Sosyal Medya Uygulamalarını Kullanıyor?
	54. B2B Pazarlamacıları Hangi Organik Organik Sosyal Medya Uygulamalarını Kullanıyor?
	55. Çevrimiçi Topluluklar, İçerik Pazarlama Stratejisi İçin Harikadır
	56. SEO, İçerik Pazarlamasında Hala En İyi Taktiktir
	57. 2021'de Google Sıralama Faktörleri
	58. Sesli Arama için Optimize Etmeniz Gerekiyor
	59. Web Sitenizi Hız İçin Optimize Edin
	60. İçerik Satış Hunisinde Nereye Gitmeli?
	61. İçerik Paylaşmak İçin En İyi Günler
	62. En İyi İçerik Yönetim Platformları
	63. Mobil Optimizasyon En İyi Anahtardır
	64. Facebook'ta İçerik Gönderilerini Kısa Tutun
	65. Facebook Paylaşımı için Küçük Resim Ekleyin
	66. Facebook'ta Video (CanlıYayın) Kazandı
	67. En Popüler Influencer Pazarlama Platformları
	68. Twitch ve TikTok Ortaya Çıkıyor ve İzlemeye Değer
	69. Harika Bir TikTok'un Özellikleri
	70. Ürünlerinizi Instagram Hikayelerinde Tanıtın
	71. Instagram Akışı için Renkli İçerik
	72. LinkedIn Canlı Yayın İzlenme Oranı Düşük Değerlendirildi
	73. Bilgilendirici İçerik Bağlantısı
	74. YouTube İşletmeler İçin Çok Önemlidir
	75. Youtube'da Mobil Uyumlu Videolar Yayınlayın
	76. Küçük Resimler ve Hashtag'ler Görünümleri Artırır
	77. E-postanın Hala Büyük Bir Yatırım Getirisi Var
	78. Etkili E-posta Pazarlama Taktikleri

	5 Önemli Çıkarım
	1. TikTok İzlenmesi Gereken Bir Şeydir
	2.Topluluklar Oluşturun
	3.Gelecek için Canlı Yayın Akışı
	4.Etkileşimli Formlar Ortaya Çıkıyor
	5. Mobil İçerik Tüketimi

	Alt çizgi

