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DiJITAL PAZARLAMA

Veri Odakli Pazarlama: Musteri
Analitigiyle Donlisimi Artirma

Mirceyhun Quliyev

Gunumiiz is diinyasinda basarili bir pazarlama stratejisi olusturmanin anahta-
11, verilere dayali yaklasimdir. Boston Consulting Group’un (BCG) Google adina
yurittigu bir arastirmaya gore, dijital pazarlama olgunlugunu artirmak, geliri
yuizde 20 kadar artirirken maliyetleri ticte bir oranina kadar azaltabiliyor. Rek-
lamverenlerin sadece yuzde 2’si dijital pazarlama olgunlugunun avantajlarin-
dan yararlaniyor. Bu makalede, “Veri Odakli Pazarlama” yaklasimini ele alacak

ve musteri analitigi ile donlisimii nasil artirabileceginizi inceleyecegiz.

1. Bir Veri Altyapisi Olusturun

Veri odakli pazarlama stratejilerinin temeli, glicli bir veri altyapisi olusturmak



ve bu verileri analiz etmektir. Pazarlama verilerini sosyal medya hesaplariniz,
web siteniz ve miisteri geribildirimleri gibi bircok farkl yerden toplayabilirsi-
niz. Ayrica isterseniz web analiz aracglar1 (Google Analytics, Yandex Metrica)
kullanarak, verileri tek bir yerde toplayip isinizi kolaylastirabilirsiniz.

2. Verileri Analiz Edin

Bu siirecte miusterilerin davranislarini, tercihlerini ve isteklerini analiz ederek
anlamamiz gerek. Web analiz araclarinda trafik kaynaklarini karsilastirabilir,
kullanicilarin davranis akislarini izleyebilirsiniz. Ayrica kitlenizin demografik
bilgilerini, ilgi alanlarini, cografi konumlarini, hatta kullandiklari cihaza uygun
verileri de elde edebilirsiniz. Bu verileri dikkate almak, misterilerinizi anlama-

niza yardima olacaktir.

3. Karmasik Verileri Basitlestirin

Miisteri davraniglarini analiz etmek i¢in kendinize bir yapilacaklar listesi olus-
turun. Veriler icindeki iliskileri anlamaya ¢alisin. Ornegin, miisterileriniz rek-
lamlarinmizi gordiikten ne kadar zaman sonra alisveris davranisinda bulundu?
Reklaminizi ilk gordiigi andan alisverisi tamamladigl ana kadarki siire zarfinda
nasil bir davranis sergiledi?

Yapilacaklar Listesi:

« Web analiz aracinizda hedefler belirleyin.

« A/B testi veya ¢ok degiskenli testler olusturun.

« Dontisumlerinize deger atayin.

« Dontsiimleri, dontisiim kaynaklarini ve degerlerini analiz edin.
 Kitle segmentleri olusturarak reklamlari kitlelere gore uyarlayin.

 Verilerinizi birlestirin.

4. Dijital Reklam Optimizasyonu
Reklam kampanyalarinin etkinligini artirmak icin, web analiz aracimizda ve
reklam performansinda aldiginiz verileri analiz edin. Tiklama oranlari, tiklama

basina maliyetler, A/B testi sonuclari, doniistimler, doniisiim basina maliyet-



ler, dontisim hunisi analizi sonuclar ve terk edilen sepet islemleri gibi verileri
analiz ederek reklam performansinizi iyilestirebilir, dontistimleri artirabilir,

reklam biitgenizi verimli bir sekilde kullanabilirsiniz.
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