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1 Sosyal Medya Pazarlama Stratejileri ve Buyume
Taktikleri

Sosyal Medya Pazarlama Stratejileri: Isletmenizi sosyal medyada pazarlamak, daha fazla
kisiye ulasmak ve banka hesabinizda daha fazla satis gormek i¢in etkili bir yoldur. Ancak bu,
sadece igerik olusturmaktan ibaret degildir; gligli bir stratejiye sahip olmak kritik oneme
sahiptir.

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

Isletmenizi sosyal medyada pazarlarken akilda tutulmasi gereken ii¢ temel hedef vardir ve
bunlar olmadan stratejiniz eksik kalir:

» Miusteri Aday1 Olusturma (Lead Generation): Potansiyel musterileri cekmek.

» Miusteri Aday1 Besleme (Lead Nurture): Potansiyel misterilerle iliski kurmak ve
onlar1 markaniza 1sindirmak.

» Miusteri Aday1 Doniistiirme (Lead Conversion): Potansiyel misterileri 6deme
yapan musterilere donusturmek.

Her bir igerik parcasi bu u¢ hedeften birini veya tamamini gergeklestirmeye yonelik
olmalidir. Igerik olustururken, ne sattiginiz1 ve o icerigin nasil misteri aday: olusturdugunu,
besledigini veya doniistiirdiigiinii tersten diisinmek onemlidir. Ornegin, kisisel bir basar
hikayesi anlatan bir gonderi, okuyucular1 harekete gecirici bir mesajla e-posta listesine
katilmaya tesvik ederek misteri aday: olusturabilir, hikdayenin kendisi izleyiciyi besleyebilir
ve ardindan e-posta listesi iizerinden yapilan bir dizi e-posta, satin alma islemine
yonlendirerek doniisimii saglayabilir.

Sosyal medya pazarlamasi bir hobi degildir; bir istir ve yatirim getirisi (ROI) - zaman, enerji
ve paranin geri doniist - saglamalidir. Stratejisiz icerik iiretimi, “duvara spagetti firlatip
neyin yapisacagini gormek” gibidir ve etkili degildir. Hizh biiyiimek, daha fazla insana
ulasmak ve istediginiz etkiyi yaratmak icin stratejik bir yaklasim gerekir.

1.1 Sosyal Medyada Basar Taktikleri

Sosyal medyada basarili olmak i¢in kaynaklar ii¢ kanitlanmis taktik sunmaktadir:

1. Markalasma (Branding): Insanlarn sizi tanimasini saglayacak bir marka kimligi
olusturmak onemlidir. Nike'in “Just Do It” slogani veya McDonald’s’in altin kemerleri
gibi, markanizin logonuz, renkleriniz, ses tonunuz ve anlattiginiz hikayeler araciligiyla
hedef kitlenizde belirli bir duygu ve taninabilirlik yaratmasini saglamalisiniz.

2. Hikaye Anlatim (Storytelling): iceriklerinizde hikayeler anlatmak, izleyicilerinizle
derin bir baglanti kurmanin ve onlarn ilgisini cekmenin anahtaridir. insanlarin
dikkatini geken, onlar1 giinlerce diistindiiren ve kaydirmay: durdurmalarini saglayan
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sey “eglenceli gercekler” veya “ufak bilgiler” degil, hikayelerdir. Kisisel gelisim
hikayeniz, isinizi kurma nedenleriniz, deneyimleriniz veya hayat dersleriniz gibi bir
hikaye envanteri olusturarak, iceriklerinizi bu hikayelerle besleyebilirsiniz. Hikayeler
zamanin oOtesine geger, nesiller boyu aktarilir ve izleyicinin karakterin yolculuguyla
empati kurmasini saglar, bu da sarsilmaz bir bag olusturur.

3. Guclu Harekete Gecirici Mesaj (Call to Action - CTA): Her igcerigin sonunda
izleyicinize bir sonraki adimi net bir sekilde soylemelisiniz. “Daha fazla deger almak
icin asagidaki baglantiya tiklayin,” “e-posta listeme katilin” veya “bir sonraki videoyu
izleyin” gibi ifadelerle onlara ne yapmalar gerektigini belirtmek énemlidir. Insanlarin
ne yapmalari gerektigini varsaymak yerine, onlara harekete gegmeleri icin bir neden
ve yon vermelisiniz.

Bu taktikleri uygularken “Tani, Begen, Giiven” (Know, Like, Trust - KLT) faktorini goz
oniinde bulundurmalisiniz. Tipki bir randevudaki gibi, dogrudan evlenme teklif etmek yerine
(yani dogrudan satis yapmak yerine), degerli igeriklerle izleyicinizi besleyerek once onlarin
sizi tanimasini, begenmesini ve giivenmesini saglamalisiniz. Bu, harekete gecirici mesajiniz
geldiginde mantikli bir sonraki adim olmasini saglar.

Bu prensibi desteklemek igin 80/20 kurali 6nerilir. Bu kurala gore, bir icerigin %80’i deger
saglamali (6rnegin bir hikaye anlatarak veya bir yol ¢izerek) ve %20’si harekete gegirici
mesaj icermelidir. Bu, izleyiciyi taciz etmeden, onlarin “Tani, Begen, Giiven” faktorinu insa
ederek ve bir sonraki adima dogal bir sekilde yonlendirerek miisteri adaylarini
donusturmenin etkili bir yoludur.

Ozetle, sosyal medya pazarlamasinda basarili olmak i¢in miisteri aday1 olusturma,
besleme ve doniistiirme hedeflerini her zaman goz 6niinde bulundurmali, gtgli
markalasma ve hikaye anlatimu ile izleyicilerle bag kurmali, giiclii harekete gecirici
mesajlarla onlar1 yonlendirmeli ve 80/20 kurali ile “Tam, Begen, Guiiven” prensibini
uygulayarak degerli igerikler sunmalisiniz. Bu yaklasim, marka sadakatini ve satislari
artiracaktir.

Anahtar Terimler Sozlugu

« Sosyal Medya Pazarlamasi: Isletmeleri veya iiriinleri tanitmak, marka
gorunirligini artirmak ve potansiyel musterilerle etkilesim kurmak i¢in sosyal medya
platformlarinin kullanilmasi.

» Potansiyel Miisteri Olusturma (Lead Generation): Potansiyel musterilerin iletisim
bilgilerini (e-posta, telefon numarasi vb.) toplama sureci.

» Potansiyel Miisteri Besleme (Lead Nurture): Olusturulan potansiyel musterilerle
zaman icinde iliski kurma, onlara deger sunma ve giiven olusturma eylemi.

» Potansiyel Miusteri Donitistirme (Lead Conversion): Potansiyel musterileri satin
alma yapan musterilere donustirme sureci.

e ROI (Return on Investment - Yatirim Getirisi): Bir yatirimin karliliginin veya
etkinliginin ol¢iisii. Sosyal medyada harcanan zaman, enerji ve paranin geri donust.

* Branding (Markalasma): Bir isletmenin adini, logosunu, tasarimini ve genel imajini
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olusturma sureci, boylece tuketiciler tarafindan taninir ve hatirlanir hale gelir.

» Hikaye Envanteri (Story Inventory): Bir kisinin veya isletmenin icerik olusturmak
icin kullanabilecegi onemli deneyimlerin, derslerin ve anilarin yazih bir koleksiyonu.

 Call to Action (CTA - Harekete Gecirici Mesaj): Bir izleyiciden belirli bir eylemi
(orn: “Simdi Satin Al”, “Daha Fazla Bilgi Edin”, “Kaydol”) yapmasini isteyen bir
talimat.

« Know, Like, Trust (Bilin, Sevin, Guvenin): Misterilerin bir satin alma karari
vermeden once bir markay1 veya kisiyi tanima, begenme ve ona giivenme ihtiyacini
ifade eden bir pazarlama konsepti.

* %80/%20 Kurali: Pazarlamada, icerigin %80’inin izleyiciye deger sunmasi ve sadece
%20’sinin bir harekete gecirici mesaj veya satisa ayrilmasi gerektigini belirten bir
kilavuz.

« Hamster Wheel (Hamster Tekerlegi): Isletmenin gercek bir ilerleme kaydetmeden
surekli olarak icerik olusturma eylemini ifade eden bir metafor; yani sonugsuz dongu.

» Spray and Pray (Piiskiirt ve Dua Et): Herhangi bir hedef kitle veya strateji
disinilmeden rastgele igerik yayinlama pratigi, iyi sonuglar elde etmeyi umarak.

 Storytelling (Hikaye Anlatim): Bilgileri, degerleri veya deneyimleri bir hikaye
biciminde iletme sanati, genellikle daha ilgi ¢ekici ve unutulmaz hale getirmek igin.

» Pivotal Moments (Kilit Anlar): Bir kisinin veya isletmenin gelisiminde onemli bir
donusum veya etki yaratan anlar.

» Protagonist (Ana Karakter): Bir hikayenin veya anlatinin ana karakteri.

» Scroll (Kaydirma): Sosyal medya akislarinda igerikte gezinmek igin ekrani yukari
veya asaQ1 hareket ettirme eylemi.
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