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Pazarlama Performansi KPI ve Metrikleri

Pazarlama Performansi KPI ve Metrikleri adli bu ¢alisma, modern pazarlama dunyasinda
veriye dayali stratejilerin ve birim ekonomi mithendisliginin 2026 vizyonu ¢ercevesindeki
stratejik onemini kapsamli bir bicimde ele almaktadir. Metinde, geleneksel raporlama
yontemlerinin yerini alan ELT veri mimarileri, bulut tabanli otomasyonlar ve yapay zeka
destekli ileri analitik modeller detaylandiriimaktadir. Ozellikle Miisteri Yasam Boyu
Degeri (LTV) ile edinme maliyetleri (CAC) arasindaki dengenin finansal surdurulebilirlik
icin kritik rolu vurgulanirken, sektor bazli donusum hedefleri i¢in somut yol haritalar
sunulmaktadir. Pazarlama ve satis birimlerinin ortak KPI hedefleri etrafinda hizalanmasi
gerektigini savunan calisma, ham verinin ticari icgoriye doniisme siirecindeki dijital
olgunluk asamalarini tamimlar. Ozetle dokiiman, isletmelerin sermaye verimliligini artirmak
amaciyla kullanabilecegi teknik metodolojileri ve stratejik ol¢iim disiplinlerini bir biitiin

olarak aciklamaktadir.
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Pazarlama Performansi Olciim Rehberi:
Wy 0 2026 Stratejik Yol Haritasi

Modern pazarlama, ylizeysel raporlamadan “birim ekonomi miihendisligine” evrilmektedir. Bu rehber; siirdiiriilebilir biiylime
igin LTV/CAC dengesini, sektdrel doniistim benchmarklarini ve verinin stratejik ticari iggoriiye doniisme siirecini 6zetler.

BUYUME EKONOMISININ ALTIN UCGENI OPERASYONEL PERFORMANS 2026 PLATFORM BAZLI
VE SEKTOREL BENCHMARKLAR SOSYAL MEDYA .
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Pazarlama Performansi KPI ve Metrikleri

Bu makaleyi Spotify’da sesli olarak dinlemek icin podcast’ine bu linkten ulasabilirsiniz.

1.1 Giris: Pazarlama Performans Yonetiminin
Evrimi ve Stratejik Onemi

2026 perspektifinde pazarlama performans yonetimi, yuzeysel raporlama katmanlarini
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asarak sofistike bir “birim ekonomi miihendisligine” (unit economics engineering)
evrilmistir. Modern pazarlama direktori icin basari, artik hacim odakli metriklerle degil;
sermaye tahsis verimliligi, marj optimizasyonu ve kurumsal hesap verilebilirlik tizerinden
tanimlanmaktadir. Bu ekosistemde veriler, organizasyonun rotasini belirleyen bir “Kuzey
Yildi1z1” metaforuyla konumlandirilmaktadir.

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

Performans Ol¢iimii, sermayenin hangi kanallara aktarilacagina dair proaktif kararlarin
temelini olusturur. Stratejik hedefleri somutlastiran SMART (Specific, Measurable,
Achievable, Relevant, Timely) cercevesi, statik raporlamay1 dinamik bir “Erken Uyar1
Sistemi”ne doniisturerek hentz ay ortasinda ay sonu sonuglarini ongorme ve butceyi
proaktif olarak optimize etme kabiliyeti saglar:

« S (Specific - Ozel): Hedeflerin mutlak netligi (Stratejik Ornek: B2B Saa$S
segmentinde %20 pazar pay: artisi).

« M (Measurable - Olgiilebilir): Basarinin sayisal ve dogrulanabilir kanit1.

* A (Achievable - Ulasilabilir): 2026 pazar dinamikleri ve mevcut kaynaklarla
gercekgilik.

* R (Relevant - ilgili): Genel is hedefleri ve kar marjlariyla dogrudan korelasyon.

o T (Timely - Zaman Sinirli): Net termin ve termin yonetimi.

Bu analitik disiplin, operasyonel verilerin finansal karliliga ve net nakit akisina nasil
baglandigini belirleyen stratejik koprudir.

1.2 Bityiime Ekonomisinin Altin Ucgeni: CAC, LTV
ve RoOAS Yonetimi

Bir sirketin stirdirilebilirligi, musteri edinme maliyeti (CAC) ile bu miisteriden elde edilen
yasam boyu deger (LTV) arasindaki hassas dengede saklidir. 2026’da finansal basari, sadece
anlik satis hacmiyle degil; bu rasyolarin nakit akis1 yonetimi tizerindeki etkisiyle
olculmektedir.

1.2.1 Stratejik Metrik Analizi

e CAC (Musteri Edinme Maliyeti): Toplam pazarlama ve satis giderlerinin kazanilan
yeni musteri sayisina bolinmesiyle elde edilir. Operasyonel verimliligin en temel
gostergesidir.

o LTV (Misteri Yasam Boyu Degeri): Bir miisterinin marka ile iliskisi boyunca
getirecegi toplam geliri tahmin ederek uzun vadeli deger yaratma kapasitesini ortaya
koyar.

» CAC Payback Period: Nakit akisi yonetimi icin miusterinin edinim maliyetini ne kadar
siirede geri 6dedigi kritiktir; bu siirenin 12 ay1 gegmemesi kurumsal bir zorunluluktur.
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1.2.2 RoAS Karsilastirmasi: Standart vs. LTV Tabanh

Metn.lf. Standart RoAS (Kisa Vade) LTV Tabanh RoAS (Uzun
Ozelligi Vade)

Odak Kampanya bazlh anlik satis Miisteri yasam dongiisii degeri
Noktasi ' '
Kapsam Sadece ilk satin almayi oOlger. Tekrarlayan satig ve sadakati

oOlcer.

Is modeli pivot kararlar: ve

Stratejik Rol |Taktiksel kampanya optimizasyonu. sermaye tahsisi.

Cyber Monday Tuzag: Yiiksek RoAS |Yanlis tahminleme (forecasting)

Risk Faktoru fakat dusuk LTV riski. riski.

1.2.3 LTV:CAC Oran Analizi ve “So What?” Perspektifi

e 1:1 Oram: isletme her miisteride zarar ediyor; operasyonel ¢okiis riski.

e 3:1 Orami: Surdurulebilir buyume icin “ideal” denge noktasi.

e 5:1 ve Uzeri: Basarn sanilanin aksine “Growth Stagnation” (Bilyiime Duraklamasi)
veya yetersiz yatirim (under-leveraged market position) isaretidir. Bu oran, pazar pay1
kazanmak yerine karda takili kalindigini ve bityiime firsatlarinin kacirildigini kanitlar.

Bu finansal rasyolar, miisteri yolculugundaki operasyonel verimliligin izdiisimu olan
dontsiim hunisi ile dogrudan iliskilidir.

1.3 Donusum Hunisi (Funnel) Analitigi ve Sektorel
Benchmarklar

Pazarlama ve satis ekiplerinin “Smarketing” disiplini altinda Hizmet Seviyesi Anlasmalari
(SLA) ile hizalanmasi, operasyonel darbogazlar: gideren teknik bir zorunluluktur. SLA odaklh
lead devir surecleri, lead stiresini %48 oraninda azaltarak donustim oranlarim %53
seviyelerine tasimaktadir.

1.3.1 2026 MQL -> SQL Donusum Benchmarklar

Sektorel hedefler, pazarin dogal gecikme stirelerine (lead time) gore kalibre edilmelidir:

» Tiiketici Elektronigi: %21 (Hizh satin alma dongusii).

» FinTech: %19 (Dijitallesmis onay surecleri).

* Otomotiv: %18 (Duygu temelli kararlar).

» Saglhik: %13 (Agir regiilasyon bariyerleri).

e Petrol ve Gaz: %12 (Karmasik ihale ve uzun tedarik surecleri).

Stratejik Risk Notu: Biotech gibi yuksek teknik spesifikasyon iceren sektorlerde veri
hattindaki aylik %22°lik “Data Decay” (Veri Bozulmasi) orani, puanlama algoritmalarini
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tehdit etmektedir. Bu nedenle funnel yonetimi, sadece bir pazarlama faaliyeti degil, temiz
veri altyapisi gerektiren teknik bir surectir. Davranissal puanlama (Lead Scoring) modelleri,
bu riskler dogru yonetildiginde dontisimu %40’a kadar artirabilir.

1.4  Cok Kanall1 Performans Olciimii: Sosyal Medya
ve E-Posta Analitigi

2026’da her kanalin kendine has bir “etkilesim ritmi” vardir. Basari, yuzeysel metriklerden
“Dwell Time” (Icerikte Kalma Siiresi) gibi derin aksiyonlara gecisle olgiliir.

1.4.1 2026 Sosyal Medya Etkilesim Orani (ER) Benchmarklar

Platform |Hedef ER |2026 Stratejik Odak Noktasi

TikTok %3.5 - %5.0 |[Tamamlanma orani ve ses odakl icerik algoritmas.

LinkedIn |%3.0 - %3.5 |[Dwell Time ve teknik dokiiman etkilegimi.

Instagram|%0.45 - %0.6||[Fayda Saglama: Strateji “begeni”den “utilite”ye kaymaldir.

Facebook |%0.06 - %0.2|/Topluluk yonetimi ve grup bazh etkilesim.

1.4.2 E-Posta Analitiginde Yeni Standartlar

E-posta performansinda “Open Rate” yerine CTOR (Tiklama-Ac¢ilma Orani)
onceliklendirilmelidir. Gonderici itibarinin (sender reputation) korunmasi i¢cin Spam
Sikayet Orani %0.1’in altinda tutulmalidir; bu esigin asilmasi gelecekteki tiim
kampanyalarin “Spam” klasorune dusmesine ve yatirimin bosa gitmesine neden olur.

1.5 Veri Altyapis1 ve Muhendisligi: ETL’den ELT
Mimarisine Gecis

Modern pazarlama artik bir veri muhendisligi disiplinidir. Geleneksel ETL yerini, bulut
olgeklenebilirligi sayesinde depolama (storage) maliyetlerinin diismesi ve islem giicu
(compute) maliyetlerinin artmasi nedeniyle ELT (Extract, Load, Transform)
mimarisine birakmistir.

» ELT ve dbt: Sektor standardi olan dbt (data build tool) kullanimi, analistlerin veriye
daha yakin galismasini ve SQL tabanli moduler modellerle hizla iterasyon yapmasini
saglar.

 Veri Yonetisimi ve Riskler: “Schema Drift” (Sema Kaymasi), veri entegrasyon
sikayetlerinin %46’s1nin ana nedenidir ve butce yonetimini fel¢ edebilir.

e 5 Altin Kural: 1. Schema (Yap1 denetimi), 2. Range (Mantiksal sinirlar), 3. Referential
Integrity (Tablo uyumu), 4. Completeness (Tamlik), 5. Freshness (Guncellik).

Bu mihendislik disiplini, ileri analitik modelleri igin yliksek kaliteli bir yakit saglar.
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1.6 fleri Analitik: Tahminleme, Anomali Tespiti ve
Gelecek Projeksiyonlar

Statik raporlamadan ongoriicii analitige gecis, pazarlamay bir maliyet merkezinden
stratejik bir gelir merkezine donusturur.

1.6.1 Tahminleme Modelleri ve Stratejik “So What?”

e Prophet Modeli: Meta tarafindan gelistirilen bu model; verileri Trend, Mevsimsellik
ve Kalint1 bilesenlerine ayirir. Bu sayede, butce sapmalarinin gercek bir kriz mi yoksa
beklenen bir tatil etkisi mi oldugu saniyeler iginde tespit edilerek biitce israfi onlenir.

« BG/NBD ve Gamma Gamma: Sozlesmesiz modellerde (e-ticaret vb.) misterinin
“canli” (alive) olup olmadigini olasiliksal olarak hesaplar. Gamma-Gamma modelinin
harcama miktar ile satin alma frekansinin birbiriyle korele olmadigini varsaymasi,
modeldeki yanlilig1 (bias) onleyerek yuiksek hassasiyetli tahmin saglar.

» Agentic Al ve NBA: Pazarlamay1 otonom bir musteri degeri maksimizasyon sistemine
dontstiirerek her kullanici i¢in dogru teklifi ve iletisim zamanlamasini belirler.

Bu modeller, son satin almasindan bu yana 5 ila 15 hafta ge¢mis olan “Potansiyel Risk”
kategorisindeki musterileri geri kazanmak icin proaktif bir pencere sunar.

1.7 CMO Dashboard Mimarisi ve Dijital Olgunluk
Yol Haritasi

Bir dashboard sadece bir rapor degil, veriyi nakde baglayan bir “karar verme
motorudur.”

1.7.1 Dashboard Tasarim Prensipleri

» 5 Saniye Kurali: Bir yonetici, en kritik basar veya risk durumunu dashboard’a baktig:
ilk 5 saniyede kavrayabilmelidir.

* Revenue Attribution: Stipheci bir CFO’ya pazarlamanin degerini kanitlamak i¢in
“Marketing Sourced Revenue” ile “Marketing Influenced Revenue” arasindaki
fark netlestirilmelidir.

1.7.2  Dijital Olgunluk Modeli (Google/BCG)

Asama Olciim Yetenekleri Stratejik Avantaj
Nascent Veri silolari, manuel ol¢gtim. Dusuk; varsayimlara dayah
kararlar.
=
Emerging Secili otomasyonlar, standart KPI'lar. i(;li*ltss,r\rignmhhkte %29a varan

nurettinalabay.com.tr
5


https://nurettinalabay.com.tr
https://nurettinalabay.com.tr/pazarlama-performansi-kpi-ve-metrikleri/
https://nurettinalabay.com.tr/

NIV Dr. Nurettin ALABAY
Pazarlama Performansi KPI ve Metrikleri

Online/Offline entegrasyonu, ROI

Connected .
odagi.

Yuksek; kanal bazh optimizasyon.

Makine 6grenimi, gercek zamanl

Multi-Moment kisisellestirme.

Maksimum; satislarda %18 artis.

1.7.3  Direktorun Aksiyon Plam1

1. RoAS/LTV Denetimi: Yilkksek RoAS fakat dusiikk LTV getiren “Cyber Monday Tuzag1”
kanallarini tespit edin ve biitgeyi uzun vadeli sadakat getiren segmentlere kaydirin.

2. Altyap1 Dontisiimii: Kat1 ETL yapilarindan modiiler ELT hatlarina gegisi
tamamlayarak anomali tespitini gercek zamanh hale getirin.

3. Risk Hedeflemesi: BG/NBD modelleriyle son satin almasindan 5-15 hafta gecmis
riskli musterilere o0zel geri kazanim kampanyalar: baslatin.

4. Sektorel Kalibrasyon: KPI hedeflerini Petrol/Gaz veya Saglik gibi sektorlerin dogal
gecikme siirelerine gore yeniden kalibre edin.

Olgiilebilen her sey yonetilebilir, ancak yanlis seyi 6lcmek stratejik bir felakete yol acar.
Pazarlama liderligi, verinin hizini ticari icgoriiye dontstiirme yeteneginde sakhdir.
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