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Icerik Pazarlamasi

icerik pazarlamasi, potansiyel miisterileri satin alma siirecinin her asamasinda
yonlendirmek icin stratejik icerik kullanimini ifade eder ve onlar sadik musterilere
doniistirmeyi amaglar. Icerik pazarlama satis hunisi, miisterilerin yolculuguyla uyumlu
icerikler sunarak, onlarin huni boyunca ilerlemesini kolaylastirir. Bu yaklasimin temel
amaci, potansiyel miisteri yaratmak, marka farkindalig: olusturmak, diisiince
liderligi saglamalk, iliskileri guclendirmek ve potansiyel miisterileri harekete gegmeye
ikna etmektir. Igerik pazarlama satis hunisi, AIDA modelinin (Farkindalik, Ilgi, Arzu, Eylem)
yapisini takip eder.

A

Dijital Pazarlama Hunisi

Icerik Pazarlama Hunisi

Icerik pazarlama hunisinin farklh asamalarinda en etkili olan icerik tiirleri
sunlardir:

« Erken Asama (Farkindalik/ilgi): Blog yazilari, makaleler, podcastler ve videolar
dikkat cekmek ve ilk farkindaligi yaratmak i¢in kullanilirken, sosyal medya gonderileri
hedef kitleyi etkilesimde tutar.

e Orta Asama (Degerlendirme/Niyet): Teknik incelemeler, web seminerleri ve
etkilesimli icerikler daha derin bilgiler sunarak musterilerin ¢ozumleri
degerlendirmesine yardimc1 olur.

» Gec Asama (Degerlendirme/Satin Alma): Vaka calismalar ve kisisel demolar,
misterilerin belirli se¢enekleri degerlendirmesine yardimci olur ve dontisim siirecini
destekler.

icerik pazarlamasinin etkinligi, yiiksek kaliteli ve miisteri odakl icerik olusturulmasina
baghdir. Bu icerik, sadece uriinleri tanitmak yerine miisteri sorunlarini ¢6zmeyi ve giiven
insa etmeyi amaclamaldir. Igerigin, miisterinin yolculugundaki konumuna uygun ve ihtiyag
duyduklar anda 6zel ¢oziimler sunmasi gerekir. Belirgin bir deger teklifi, sirketin
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sunduklarinin miisteri ihtiyaclarini nasil karsiladigini net bir sekilde anlatarak etkinligi
artirir. Igerik pazarlamasinin basarisi, web siteleri, sosyal medya, podcastler ve biiltenler
gibi cesitli dijital kanallar araciligiyla dagitimina da baghdir.

Harekete Gegirici Mesajlar (CTAs), miisterileri builtenlere abone olmak veya iletisim
bilgilerini paylasmak gibi sonraki adimlar1 atmaya tesvik etmede énemli bir rol oynar. Icerik
pazarlamasi hem potansiyel musteri yaratma hem de potansiyel miisterileri besleme
sureclerine onemli katkida bulunur. Guven olusturarak ve etkilesimi siirdurerek, potansiyel
misteriler satis hunisinde daha da ilerletilir. Ayrica, kisiliklere gore segmentasyon,
pazarlamacilarin iceriklerini daha iyi hedeflemesini ve etkisini artirmasini saglar.

Veri analizi, igerigin misterileri huni boyunca ne kadar etkili bir sekilde yonlendirdigine
dair bilgiler sunarak, isletmelerin stratejilerini iyilestirmesine olanak tanir. Sirketin web
sitesi genellikle icerik dagitimi icin merkez gorevi gorur ve e-posta, sosyal medya ve arama
motorlar: gibi cesitli dijital kanallar tarafindan desteklenir.

Sonug olarak, bir icerik pazarlama satis hunisi, is hedeflerine ulasmak, misteri yolculugunu
gelistirmek ve ayni zamanda potansiyel musteri yaratma ve donusumleri artirmak i¢in
stratejik bir yaklasim sunar.
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