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Dijital Iletisim ve Pazarlamanin Doniisiimii

Dijital iletisim ve pazarlamanin donusumu, ¢ok yonlu bir olgu olarak karsimiza ¢ikmakta ve
geleneksel pazarlama anlayisini kokten degistirerek, markalar ve tiiketiciler arasindaki
etkilesimde yeni yaklasimlar beraberinde getirmektedir.

Bu makaleyi Spotify’da sesli olarak dinlemek i¢cin podcast’ine bu linkten ulasabilirsiniz.

Calisma, dijital pazarlama kavramini ve bunun geleneksel pazarlamadan farkini kapsamh
bir sekilde ele almaktadir. Kaynaklar, pazarlamanin tanimi, dijital pazarlama

iletisimi ve icerik pazarlamasi gibi temel ayrimlar aciklarken, dijitallesmenin rekabeti
artirmasi ve pazarlamayr demokratiklestirmesi tizerindeki etkilerini vurgular.

Ayrica, algoritmanin rolu ve insan odaklh icerik tiretimi arasindaki iliski, pazarlamada
etik sinirlar ve tiketici psikolojisi gibi konulara deginilir. Gelecekte yapay zekanin
pazarlama uzerindeki potansiyel etkileri ile birlikte, genclere denemekten
cekinmeme ve T-sekilli uzmanlasma gibi kariyer tavsiyeleri sunulmaktadir. “Bitmis is
miitkemmel isten iyidir” ilkesi ve “eylem bilgi uiretir” felsefesi, 6grenme ve gelisim
surecinde onemi belirtilen anahtar mesajlardir.

Bu makaleyi Youtube’da goruntulu olarak izlemek icin videosuna bu linkten ulasabilirsiniz.

1.1 Dijital Pazarlama ve Iletisimin Tanimi ve
Gelenekselden Fark

Pazarlama, bir urunu veya hizmeti kullanicilara ulastirmak ve satmak icin yapilan
sureclerin tuminu kapsayan bir ¢at1 kavramdir. Dijital pazarlama ise bu ¢ati kavramin
altinda, dijital aracglar ve platformlar araciligiyla yurittalen bir alt kirilimdir. Sosyal
medyanin hayatimiza girmesiyle geleneksel pazarlamadan ayrismis olup, TikTok, YouTube,
Google reklamlari, SEO calismalari, mail pazarlamasi ve icerik pazarlamasi gibi bircok alani
icerir.

Dijital pazarlama iletisimi ise dijital pazarlamanin icerige odaklanan 6zel bir alt
kirnlimidir. Web sitelerinde, e-postalarda ve sosyal medyada insanlarin markayla vakit
gecirmesini, onu takip etmesini saglayan icerik iiretimine odaklanir.

Geleneksel pazarlamada televizyon, radyo ve billboard gibi mecralarda reklam vermek
buyuk biitgeler gerektirirken, dijital platformlar kiiciikk markalarin bile pazara girmesini
ve kendilerini ifade etmesini miumkin kilmistir. Bu durum, pazarlamanin
demokratiklesmesine ve tabana yayilmasina yol agmigstir.

Pazarlama, bir urunu arzulatan surecken (“su sattirir”), satis ise arzuyu takiben urunu
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1.2 Dijital Iletisimin Temel Etkileri ve Degisen
Yaklasimlar

» Erisim ve Rekabet: Dijital platformlar, markalara sifir butceyle veya ¢ok dusuk
maliyetlerle (domain, hosting ucretleri gibi) web sitesi kurma ve sosyal medya
hesaplarini yonetme imkani sunmustur. Bu durum, herkesin pazara daha kolay
girmesini saglayarak rekabeti de onemli olciide artirmistir. Artik iyi bir irtin tek
basina yeterli degildir; iyi tiriin kot pazarlamayla satilmazken, iyi pazarlamayla koti
urun bile satilabilir hale gelmigtir.

o Algoritmanin Rolii ve Insan Odakhlik: Dijital pazarlamada iki ana yaklasim vardir:
algoritmay1 cezbetmek ve insanlari cezbetmek. Algoritma, kullanicilarin platformda
daha fazla vakit gecirmesini saglayan bir “emir eri” gibidir. Kotl igerik, algoritmanin
degil, insanlarin icerigi begenmemesinin bir sonucudur. Algoritma, kullanici
davranislarina gore geri bildirim sunar; bu nedenle algoritmanin sundugu sayilari
insan duygular ve davranislan dogrultusunda anlamak énemlidir. Insanlarla iletisim
kurma cabasi her zaman onceliklidir.

» Pazarlamada Etik ve Tiiketici Psikolojisi: Pazarlamanin temel amaci, ihtiyaci olan
bir insana dogru uruni ulastirmak veya ihtiyaci oldugunu bilmeyen bir insanda talep
yaratmaktir. Bu surecte etik siirlar ¢cok onemlidir. Niyetin kotu bir urint insanlara
belli duygu durumlariyla satmak mi, yoksa faydal bir seyi dogru sekilde sunmak m1
oldugu ayrimi yapilmalidir. Pazarlama, insanlarin zaten sahip oldugu eksiklikleri ve
statu arayislarini dolduran bir ara¢ olabilir.

o Tiketiciler, bir yandan siirekli titketmek isterken, diger yandan kendilerine bir
sey satilmasindan hoslanmazlar. Karar kendileri verdikleri illizyonunu severler,
ancak satin alma kararlar genellikle o ana kadar maruz kaldiklar her seyden
etkilenir. Insanlar, rasyonel sebeplerden ¢cok duygusal faydalara ve statiiye 6nem
verirler. Algi, pazarlamada cok gucliidiir; Coca-Cola gibi Griinlerin basarisi,
urunun kendisinden ¢ok, “mutluluk” gibi bir alg1 yaratmasiyla agiklanir.

o Icerik Uretimi ve Zorluklar: Dijital iletisimde icerik iiretimi kritik bir rol oynar.
Igerik iiretirken bir iletisim dongiisii izlenmelidir: Kaynak (marka) kimdir, alica (hedef
kitle) kimdir, mesaj (icerik) nasil verilecek ve geri bildirim (istatistikler) nasil
degerlendirilecek. Bu dongiide dinlemek ve analiz etmek esastir; aksi halde marka
kendi kendine konusmus olur (monolog pazarlama).

o Markalarn surekli “ne kadar iyiyiz” demek yerine, televizyon kanah
benzetmesinde oldugu gibi, insanlar sayfalarinda tutacak, onlara deger katacak
icerikler sunarak (dizi film gibi) sonrasinda urunlerini akillarina getirmeleri
(“pull” stratejisi) daha etkilidir.

o Igerik tiretimi, psikolojik olarak da baz zorluklar beraberinde getirir. Stirekli
performans kaygisi, gorunir olma baskisi, elestiriler ve “zorbalik” ile basa
cikmak gerekebilir. Bu durum, icerik iireticiler arasinda tikenmislige yol acabilir.
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1.3 Dijital Pazarlama ve Otesi: Gelecek ve Yapay
Zeka

Dijital iletisimin gelecegi, yapay zeka ile yakindan iliskilidir. Yapay zekanin bazi isleri
otomatize ederek insanlar igsiz birakma potansiyeli bulunmaktadir. Yapay zeka, duygulari,
arzulari veya onyargilari olmadan ¢ok hizli 6grenme ve daha iyi kararlar alma yetenegine
sahiptir. Bu durum, yapay zekanin avukatlik, doktorluk gibi alanlarda dahi insanlardan daha
iyi performans gosterebilecegi senaryolari giindeme getirmektedir. Ancak yapay zekanin,
insan onyargilarini yukleyerek kredi basvurular veya ise alim gibi ciddi kararlarda
denetlenemeyecek kararlar almasi gibi etik riskler de bulunmaktadir. Geleceg@in belirsiz
oldugu ve “yapilandirilmamis bolgelerde” (uncharted territory) ilerlendigi
vurgulanmaktadir.

1.4  Genclere ve Icerik Ureticilerine Tavsiyeler

» Dijital pazarlama ve iletisim alaninda kariyer yapmak isteyen genclere, radikal kararlar
yerine, kendi alanlarinda denemeler yapmalari onerilir. En sevdikleri konular hakkinda
icerik tiretmek, oranin dinamiklerini 6grenmek, web sitesi kurmak gibi pratik
deneyimler kazanmak onemlidir.

» “T-sekilli” pazarlamaci olmak, yani bir alanda derinlemesine uzmanlasirken (T'nin
dikey cizgisi), farkli disiplinlerden (sosyoloji, psikoloji vb.) bilgi edinmek (T’'nin yatay
cizgisi) farkli perspektifler sunar.

o Onemli bir diistur ise “bitmis is milkemmelden iyidir” ilkesidir.
Mukemmeliyetcilik, genellikle bir seyleri yapmaktan alikoyar ve hata yapma
korkusundan kaynaklanir.

o Ogrencilere “olas1 halleriyle flortlesmeleri” (flirting with your possible selves) ve
denemekten ¢ekinmemeleri tavsiye edilir, ¢inki “eylem bilgi uiretir” (action creates
information). Bugtiniin diinyasinda siirekli yeni teknolojiler ¢iktigi i¢in (ChatGPT gibi),
deneyerek ogrenmek kacinilmazdir.

1.5 Sonug

Dijital iletisim ve pazarlamanin doniisiimi, yalnizca teknolojik araclarin degisimiyle sinirl
kalmayan; is yapma bigimlerini, marka-tiiketici iliskilerini ve rekabet dinamiklerini kokten
yeniden sekillendiren bir surectir. Geleneksel pazarlamanin siirlarin1 asarak, dusuk
maliyetli ama yuksek erisimli dijital platformlar sayesinde markalar daha demokratik bir
pazarlama ortamina adim atmistir. Bu yeni duzende, algoritmalarin belirleyici rolu ile insan
odakli icerik uretimi arasindaki denge, basarinin anahtar haline gelmistir.

Calisma boyunca vurgulandig gibi, dijitallesme yalnizca iiriin ve hizmetlerin tanitimini
degil, ayn1 zamanda etik yaklasimlari, tiiketici psikolojisini ve strdurilebilir icerik tiretim
modellerini de giindeme getirmektedir. Gelecekte yapay zeka destekli ¢oziimlerin etkisinin
daha da artacagi ongoriilse de insan yaraticiligi, empatisi ve deger odakli bakis acis1
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pazarlamanin vazgecilmez unsuru olmaya devam edecektir.

Sonug olarak, dijital cagda basari, yalnizca algoritmalara hakim olmakla degil, insanlara
deger katan, giiven insa eden ve siirekli 0grenmeyi merkeze alan bir yaklasim benimsemekle
mumkindir. “Bitmis is mukemmel isten iyidir” ilkesiyle hareket eden, denemekten
cekinmeyen ve farklh disiplinlerden beslenen pazarlamacilar, bu donusumun kazananlar
olacaktir.
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