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Oz

Modern teknolojilerin ve internetin giderek tiiketicilerin hayatinda daha fazla yer bulmasiyla birlikte,
isletmelerin miisterileriyle iletisim kurma bigimleri de degismeye baslamistir. Geleneksel pazarlama
taktikleri yerini etkilesimli, miisteri merkezli pazarlamaya birakmustir. Inbound (gelen) pazarlama,
alakali ve degerli icerik yoluyla potansiyel miisterilerin dikkatini ¢ekmeye ve onlar1 miisterilere
doniistiirmeye odaklanan bir pazarlama yontemidir. Bu yenilik¢i konsepte ihtiyag, outbound (giden)
pazarlamanin insanlarin faaliyetlerini kesintiye ugratmasindan ve dolayisiyla etkisini kaybetmesinden
kaynaklanmustir. Igerik pazarlamasi, arama motoru optimizasyonu ve sosyal medya pazarlamasi en
onemli gelen pazarlama araglari arasindadir. Gelen pazarlamanin baslica faydalar1 ise, miisterilerle
uzun vadeli ve degerli iliskiler kurmak, marka imaj1 gelistirmek, pazarlama ¢abalarinin dlgiilebilmesi,
diisiik maliyet ve goriintirliigiin arttirilmasi bulunmaktadir. Bu makale, gelen pazarlama, gelen
pazarlamanin avantajlari, gelen ve giden pazarlama arasindaki farkliliklar hakkinda genis bir
kavramsal gerceve olusturmaya odaklanmaktadir. Makale ayrica isletme yoneticilerinin pazarlama
kararlarin1 verirken kullanabilecegi gelen pazarlama stratejileri ig¢in de rehberlik etmeyi
amaclamaktadir.
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Abstract

As modern technologies and the Internet are increasingly finding a place in consumers' lives, the way
businesses communicate with their customers has also started to change. Traditional marketing tactics
have been replaced by interactive, customer-centered marketing. Inbound marketing is a marketing
method that focuses on getting the attention of potential customers and turning them into customers
through relevant and valuable content. The need for this innovative concept stemmed from outbound
marketing interrupting people's activities and thus losing its influence. Content marketing, search
engine optimization and social media marketing are among the most important inbound marketing
tools. The main benefits of inbound marketing are establishing long-term and valuable relationships
with customers, developing brand image, measuring marketing efforts, increasing low cost and
visibility. This article focuses on creating a broad conceptual framework on inbound marketing, the
advantages of inbound marketing, and the differences between inbound and outbound marketing. The
article also aims to guide the inbound marketing strategies that business managers can use to make their
marketing decisions.

Keywords: Inbound Marketing, Outbound Marketing, Inbound Marketing Strategies

Received: 29.06.2020
Accepted: 18.08.2020

Suggested Citation: Gedik, Y.(2020). Inbound and Outbound Marketing, Journal of Management, Economic and
Marketing Research, 4(5), 317-330.

© 2020 Journal of Management, Economic and Marketing Research

318


https://www.yepad.org/
mailto:dr.yasemingedik@hotmail.com

Yonetim, Ekonomi ve Pazarlama Arastirmalar: Dergisi, 4(5):317-330.

GIRIS

Dijital teknolojilerin ve internetin yayginlasmasi, isletmelerin paydaslarinin beklentilerini ve ¢ikarlarini
karsilama bigiminde ve kurumsal iletisimde koklii degisikliklere yol agmistir (Rancati vd., 2015: 232).
Glintimiizde tiiketici davranislar1 giderek degismekte ve miisteriler gesitli {iriin/ hizmetleri bulmak icin
interneti kullanmaktadir. Bu nedenle, e-ticaret ylizdesindeki artis, {iriinlerini dijital kullanicilara daha
cekici hale getirmek isteyen isletmeler arasinda 6nemli bir rekabet olusturmaktadir. Inbound (gelen)
pazarlama, potansiyel miisterileri web sitesine ¢ekme siirecidir (Nedaei vd.,2018: 12).

Pazarlama kampanyalar1 isletmelerin basarisinda biiyiik rol oynamaktadir. Geleneksel olarak,
outbound (giden) pazarlama kullanim1 en yaygin strateji olsa da, bu son yillarda hizla degismekte ve
gliniimiizde birgok isletme pazarlama kampanyalari i¢in gelen pazarlama stratejilerine yonelmektedir
(Goodwin, 2013 ). Gelen pazarlama, isletmenin kendini web'de goriiniir hale getirme sanatidir.
Internetin hizli gelisimiyle insanlar say1siz bilgi kaynagindan gelen sayisiz bilgilerle kusatilmistir. Bu,
bazi sorunlara neden olur ¢iinkii bu kadar bilgi bollugunda aradigini1 bulmak kolay degildir. Ayrica bu
durum geleneksel reklamciligin giiciiniin azalmasina da sebep olmaktadir. Tiiketiciler her giin bir¢ok
trtin ve hizmetlerle ilgili reklamlara maruz kalmaktadir. Ancak tiiketiciler kendilerine {iiriin/hizmet
satilmaya calisiilmasindan ¢ok, satin alimlarla ilgili kararlar1 kendileri vermeyi tercih etmektedir
(Swieczak, 2015: 166).

Inbound (gelen) pazarlama, miisterileri veya potansiyel miisterileri alakali igerik yoluyla isletmeye
getirmeye odaklanan bir teknik ve dijital pazarlama stratejisidir. Outbound (giden) pazarlamanin
aksine, inbound pazarlama, mdiisterilerin sorunlarimi ve ihtiyaclarimi karsilayan igerikler olusturarak
nitelikli beklentileri kendine ceker ve giiven saglar. Bu nedenle gelen pazarlama, her isletmenin kendi
medyas1 olmasini, bir kitle olusturmasini, o kitleyi potansiyel miisterilere ve daha sonra mdiisterilere
doniistiirmesini saglayan sistematik bir yaklasimdir (Dakouan vd., 2018: 2).

Giden pazarlamanin eskisinden daha az etkili olmasinin (Sekil 1) iki nedeni vardir. Ik olarak, giden
pazarlama, faaliyetleriyle miisterileri kesintiye ugratir. Tkincisi, giiniimiizde tiiketiciler, bulunduklar
yerden ¢ok uzakta olan bir magaza ya da fuara gitmek yerine gevrimigci bilgiler arama, 6grenme veya
aligveris yapma egilimindedir. Tiiketiciler dijital kanallar1 bir sonraki satin alma siirecine ge¢gmeden
once bilgi toplamanin ve iriinler hakkinda fikir edinmenin bir yolu olarak kullanma konusunda
giderek daha aktif hale gelmistir (Bui, 2020: 16-17).

@® inbound marketing @ outbound marketing

.

Sekil 1: Gelen ve Giden Pazarlamaya 2004-2020 Yillar1 Arasinda Diinya Capinda Gosterilen Ilgi
Kaynak: (https://trends.google.com/trends , 2020)

Gelen pazarlama, potansiyel miisterilerin dikkatini cekmeye odaklanan pazarlama yontemidir. Bunu
sosyal medya, bloglar, podcast'ler, e-kitaplar ve teknik incelemeler gibi ilgi cekici, egitici igeriklerle
gerceklestirir. Bu tiir igerikler yararlidir ve egitim yoluyla sorunlarina veya ihtiyaglarina bir ¢dziim
sunarak miisterilere deger katar (Waishampayan, 2014: 21). Icerik paylasildikca, isletme web sitesi
arama motoru siralamalarinda, yonlendirme trafiginde ve potansiyel satislarda bir artis yasayacaktir.
Buna kargilik, giden pazarlama, potansiyel miigterilere isletmenin {iriin/hizmetine ihtiya¢ duyduklaria
ikna etmek icin ulasmakla ilgilidir. Giden pazarlama, zor bir satis yaklasimina odaklanir. Olas: satislar
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olusturmak icin reklamlar ve soguk arama gibi geleneksel pazarlama taktiklerini kullamir (Rowles,
2015).

Mart 2018’de Amerika’da gelen pazarlamanin 6nceliklerini 6l¢gmek igin 6200 pazarlamaci arasinda
yapilan ankette, pazarlamacilarin %75’i, potansiyel miisterileri, miisterilere doniistiirmenin gelen
pazarlamanin ilk dnceligi oldugunu belirtmistir. Bu cevabi, %47 ile web sitesi trafigini arttirma, %45 ile
mevcut miisterilerden elde edilen geliri artirma, %31 ile pazarlama faaliyetlerinin yatirim getirisini
Ol¢me, %29 ile iletisim / potansiyel miisterilerin / miisteri edinmenin maliyetinin diisiiriilmesi ve %25
ile satiglar1 etkinlestirme takip etmistir (https://www.statista.com/ 2020).

Bu makale, gelen (inbound) ve giden (outbound) pazarlama kavramlariyla ile ilgili genis bir kuramsal
gerceve olusturmaya odaklanmaktadir. Bu amacla oncelikle gelen ve giden pazarlama kavramlar:
agiklanmis, ardindan gelen pazarlama araglari, gelen ve giden pazarlama farkliliklar1 konusu
incelenmis ve gelen pazarlama stratejilerinden bahsedildikten sonra gelen pazarlamanin avantajlar1 da
anlatilarak makale sonlandirilmistir.

Inbound (Gelen) Pazarlama

Geleneksel pazarlama, TV, radyo, dergi gibi miidahaleci medya aracili§iyla mesajlarin génderilmesini
gerektirir ancak giinlimiizde ve istenmeyen mesajlar1 engellemek icin kullanilan yeni yodntemler
nedeniyle rekabet giiciinii kaybetmektedir. Geleneksel pazarlama, bir iiriinle etkilesime ge¢mek icin
insanlarin kesintiye ugradigi miidahaleci bir yontem olarak algilanmaktadir. Internet ve teknolojik
yenilikler, isletmelerin pazarlama yaraticilik diizeylerini artirmalar1 ve miidahaleci olmayan yollarla
potansiyel ve mevcut tiiketicilere ulasmalari i¢in baski yaratmaktadir (Opreana ve Vinerean, 2015: 29-
30).

Inbound (gelen) terimi ilk olarak 2005 yilinda Hubspot'un kurucu ortagi Brian Halligan ve Dhamesh
Shah tarafindan kullanilmistir (Bui, 2020: 21). Gelen terimi, bireyleri ¢ekmek ve kalici miisterilere
doniistiirmek anlamina gelir. Bu yenilik¢i konsepte ihtiyag, insanlarin geleneksel giden pazarlama
mesajlartyla kesintiye ugramaktan yorulmasindan ve taciz edilmek istememesinden kaynaklanmistir.
Gelen pazarlamanin ana fikri, arama motorlar1 ve sosyal medya da dahil olmak iizere birden ¢ok
¢evrimici kanal araciligiyla yaratic1 ve kullanish igerigi paylasarak miisterilerin ilgisini cekmeye ¢alisan
pazarlama tekniklerini kullanmaktir. Gelen pazarlama her ne kadar ilk kez 2005 yilinda tanitilmis olsa
da icerik pazarlamasi yontemine benzer ve hikdye anlatimi (storytelling) pazarlama ile de
iliskilendirilebilir (Dakouan vd.,2018: 2). Gelen pazarlama, 2006 yilindan beri isletmeler arasinda
yiikselisini stirdiiriirken, geleneksel giden pazarlama hakimiyetine de son vermistir (Blachford, 2015:
50).

Gelen pazarlama, igerigi isletmeye goniillii olarak gelen miisteriye uyarlamaktadir. Gelen pazarlama,
dikkatini isletmenin iiriin/ hizmetlerine geviren miisterilerle ihtiyaglarina uyarlanmis igerigi tanitarak
kisisel ve etkilesimli bir iletisim olusturur. Gelen pazarlama, kitlenin ¢ok dikkatli bir sekilde
hedeflenmesini ve yiiksek kaliteli icerikle 6zel bir iletisim kurulmasini gerektirir. Bu nedenle, potansiyel
miisterilerle faydali bulduklar1 materyaller ve deneyimler yoluyla baglanti kurma stratejisidir. Gelen
pazarlama, potansiyel miisterileri miisterilere ve daha sonra isletmenin destekleyicilerine doniistiiriir
(Patrutiu-Baltes, 2016: 62).

Gelen pazarlama, blog, podcast, video, e-kitap, e-biilten, teknik incelemeler, arama motoru
optimizasyonu, fiziksel tiriinler, sosyal medya pazarlamas: ve satin alma hunisinin farkli asamalarinda
miisterileri ilgilendiren diger icerik pazarlama yontemleri araciligiyla bir isletmeyi tanitmak anlamina
gelir. Gelen pazarlama, miisterilerin dikkatini ¢eken, isletmenin bulunmasini kolaylastiran ve tesvik
edici igerikler iireterek miisterileri web sitesine yonlendiren pazarlama faaliyetleridir (Todor, 2016: 52).
Gelen pazarlama, arama motorlarindan, sosyal aglardan ve farkli baglantilardan gelen miisterilerle
etkilesimli iletisime dayanmaktadir. Gelen pazarlamanin ¢abasi, miisteriyi eglendirmek veya egitmektir
(Loucanova ve Olsiakova, 2016: 15)
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Gelen pazarlama terimi ilk olarak HubSpot'tan Brian Halligan ve Dharmesh Shah tarafindan tanitilsa
da konsept ¢ok daha uzun siiredir varligin stirdiirmektedir. Gelen pazarlama, onlar1 gercekten almak
isteyen kisilere beklenen, kisisel ve alakali mesajlar verme ayricalig1 olarak tanimlanan izinli pazarlama
ile benzer anlamli olarak da kullanilmaktadir (Assiriyage vd., 2018: 14). Dijital gelen pazarlama,
cevrimi¢i ortamlarda organik taktikler olusturarak ve uygulayarak nitelikli tiiketicilere ulasma ve
doniistiirme siirecini temsil etmektedir. Dijital pazarlama, 6ncelikle miisterilerle giiven ve sadakat
iligkisinin olusturulmasimi igerir. Dolayisiyla gelen pazarlama, dijital pazarlamanin temel
unsurlarindan biri haline gelmistir (Lindblom ve Andreasson, 2019: 6).

Gelen pazarlama bir dongii olarak da tanimlanabilir. HubSpot bunu ¢ekme, katilim ve memnuniyetten
olusan bir dongii ve gelen pazarlama metodolojisi olarak adlandirmaktadir (Sekil 2). Cekme asamasi,
dogrudan kitleye hitap eden farkindalik ve igerik olusturmakla ilgilidir. Amag, miisterileri ana site,
mikro siteler veya sosyal medya sayfalar1 gibi farkli web sitelerine yonlendirerek trafik olusturmaktr.
Miisteri, olusturulan icerikle etkilesime ge¢cmeye basladiktan sonra katilim asamasina gecilmektedir. Bu
noktada, ziyaretgilere hitap eden yararli bir web sitesi tasarimina sahip olmak onemlidir. Isletme,
miisterilerin sorularini yanitlamak ic¢in canli sohbet ve mesajlasma uygulamalar1 gibi araglar
kullanabilir. Yeterli deger kattiktan ve mdiisteri ile birebir iliski kurduktan sonra, memnuniyet
asamasina gegilir (Kirjavainen, 2020: 4-5; https://www.hubspot.com/ , 2020).

Sekil 2: Gelen Pazarlama Metodolojisi
Kaynak: (https://www.hubspot.com/, 2020)

1. Cekme: Degerli icerikler ve sohbetlerle, isletmeyi giivenilir bir danisman olarak konumlandiran
dogru kisileri cekmek

2. Katilim: Satin alma olasiliklarinin daha yiiksek olmasi i¢in miisterilerin ihtiyaclar1 ve hedefleri ile
uyumlu anlayislar ve ¢oziimler sunmak

3. Memnun etme: Miisterileri satin alma islemlerinde basarili olmalarini saglamak ve giiglendirmek igin
yardim ve destek saglamak

Gelen pazarlama, sonucun her iki taraf i¢in de karsilikli olarak yararli oldugu simbiyotik bir iliskiye
benzer. Isletmeler, potansiyel miisterilerine, faydali ve kaliteli icerik sunar ve kargihiginda iiriin/hizmet
satiglar1 gerceklesir. Bu yontem daha ¢ok kiigiik isletmeler tarafindan yaygin olarak kullanilmaktadir,
¢iinkii sadece uygun fiyatli degil, ayn1 zamanda isletme sahiplerinin miisterileriyle daha kisisel bir
diizeyde baglanti kurmasina izin verir (https://www.bestmarketingdegrees.org/ , 2020). Gelen
pazarlamanin giiclii yanlarindan biri, bu stratejide kullanilan araglar ve platformun katilimi izleme ve
firsat1 sunmasidir. Boylece, yatirim getirisini 6l¢mek ve farkli igerik tiirlerinin bagarisini belirlemek daha
kolaydir. Bu, pazarlamacilarin pazardaki degisikliklere hizli bir sekilde yanit vermesini saglar
(Assiriyage vd., 2018: 14-15).

Outbound (Giden Pazarlama)

Giden (outbound) pazarlama, bir geleneksel pazarlama tiiriidiir ve kesinti pazarlamasi olarak da
bilinmektedir. Giden pazarlama, marka ve miisteri arasinda tek yonlii bir iletisimdir. Etkilesime izin
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vermeme egilimindedir ve miisteri segmentlerinin 6zel ihtiyaglarini ele almak yerine her zaman iiriin
veya hizmete odaklanir. Genis kitlelere ayni anda dogrudan {iriin / hizmet sunmak disinda, iligkilerin
gelistirilmesi veya daha derin iliski yapilandirilmasi yoktur. Outbound bir pazarlama kampanyasi
yliriitiiliirken, konuyu, zamanlamay1 ve iletisim kanalini secen alict degil, pazarlamacidir. Bununla
birlikte en yaygin kullanilan giden pazarlama araglar1 asagidaki gibi siralanabilir (Vallender, 2017;
Toms, 2020):

* Soguk aramalar,

* E-posta spam’1,

* Tv ve radyo reklamlari,

* Banner ve goriintiili reklamlar,

* Pop-up reklamlar,

* Reklam panolar1 ve dis mekan reklamlari,
* Gazete ve dergi reklamlari,

* Dogrudan posta kampanyalari,

* Fuarlar

Kesinti pazarlamasi, Ozellikle medyada teknolojinin evrimi ile pek ¢ok sekil almistir. Bir eglence
bicimine yerlestirilen reklamlar en yaygin senaryodur. Ancak tiim bunlarin ortak noktasi, genellikle
mesaji alan kisiyi rahatsiz etmesi ve yaptig1 faaliyeti kesintiye ugratmasidir. Kesinti pazarlamasi
maliyetlidir ve hedefleme kisithidir. Ayrica tiiketiciler icerigi engelleme yollarini kesfettiginden,
isletmeler tiiketiciye ulasamama, zaman ve para kaybi sorunlariyla kars: karstya kalmistir. Bu durum
isletmeleri yeni bir pazarlama yollar1 aramaya yoneltmistir. S6z konusu yollar, tiiketiciyi kesintiye
ugratmak yerine, alakali ve gekici igerigin paylasilmasini ve tiiketiciyle ¢ok daha yakin iligki
kurulmasini igerir (Ciccone, 2020).

Giden pazarlama teknikleri en ¢ok, islerinde zaten basarili olan biiyiik 6lcekli isletmeler tarafindan
kullanilir (https://www .bestmarketingdegrees.org/ , 2020). Satislarini ve pazarlama harcamalarindan
elde edilen geliri artirmak isteyen kuruluslara, pazarlama biitgelerinin artan bir yiizdesini gelen
pazarlama tekniklerine yeniden tahsis etmeleri 6nerilir. Giden pazarlama ile ilgili sorunlar sunlar1 igerir
(https://www.wordstream.com/ , 2020)

* Yatirim getirisini izleme zorlugu

* Artan engelleme teknikleri (Arama listesi, spam filtreleri vb.)
* Yiiksek maliyet, diisiik verim

Inbound (Gelen) Pazarlama Araglar

Gelen pazarlama, icerik olusturmak ve paylasmakla ilgilidir. Gelen pazarlama, bloglar, podcast’ler, e-
kitaplar, e-biiltenler, web sitesi sayfalari, teknik incelemeler, arama motoru optimizasyonu, sosyal
medya pazarlamasi ve diger igerik pazarlamasi yoluyla potansiyel miisteriler tarafindan kesfedilmeye
odaklanan bir pazarlama metodolojisidir (Soegoto ve Simbolon, 2018: 1). Gelen pazarlama, miisterilerin
aradiklar1 iirtin/hizmeti bulmalarini saglayan internetteki etkinliklere odaklanir. Gelen pazarlama
araclar1 asagidaki gibi siniflandirilabilir (Swieczak, 2015: 165):

* Arama motoru optimizasyonu
* Igerik pazarlamasi

* Sosyal medya pazarlamasi
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Arama motoru optimizasyonu (SEO), gelen baglantilar1 ve web sitelerinin 6zelliklerini yoneterek belirli
arama terimleri i¢in web sitelerinin arama motorlarinda siralamasin ilerletme prosediiriidiir. Genel
olarak, SEO igin 2 temel 6l¢iit bulunur: Dahili ve harici web sitesi optimizasyonu. Dahili web sitesi
optimizasyonu, meta etiketler, anahtar kelimeler icerikler, URL yapisi, dahili baglantilar, sayfa hizi, site
haritas1 vb. 6geleri igerir. Harici web sitesi optimizasyonu, diger optimize edilmis web sitelerinden ilgili
web sayfasina baglantilar, sosyal aglar, bloglar, forumlar, giivenilirlik vb. 6geleri icerir. Her ikisinin de
dogru kombinasyonu, SERP'deki daha yiiksek konum sayesinde trafikte 6nemli bir artis saglayabilir
(Zilincan, 2015: 506; Tsue vd.,2020: 3).

Arama motoru sonug sayfasinda goriinen iki tiir sonug vardir: Organik sonuglar ve {icretli /sponsorlu
sonuglar. Ucretli sonuglar, sayfanin iistiinde veya saginda goriiniir. Isletmeler, Google AdWords igin
belirli bir tiklama basina maliyet 6deyebilir. Fiyat, ayn1 anahtar kelimeyle kag kisinin ilgilendigine veya
reklamin kalitesine bagli olabilir. Organik sonuglar iicretsizdir ve ziyaretciler bu sonuglar: ticretli
sonuglardan daha sik tiklar. SEO, web sayfalarinin Google sonuglarinda miimkiin oldugunca yiiksek
goriinme sansmi artirmakla ilgilidir. Google, sayfa basina 10 sonug gosterir. Ik sayfaya girmek
onemlidir, ¢ilinkii calismalar ilk sayfanin trafigin yiizde 89'undan fazlasimi yakaladigini gostermistir
(Kirjavainen, 2020: 7).

Icerik pazarlama, hedef kitle icin ilging, faydali igerikler olusturmayi, igerik dagitmay1 ve igerik
hakkinda yorum yapmay: amaglayan bir pazarlama yaklasimidir. Kuruluslar iirtinleri hakkinda Web
2.0'in farkli dijital kanallar1 araciligiyla bloglar, sosyal ag siteleri, cevrimici videolar ve sozliikler, e-
kitaplar, akilli telefon ve mobil uygulama igerigi hakkinda bilgi yayinlayabilir. Tiiketiciler bu {irtinler
hakkinda bilgi edinebilir, fikir ve deneyimlerini paylasabilirler. Bu baglamda igerik pazarlamasi
taktiksel olarak farkindalik, iliskilendirme, arastirma yetenegi, eylem ve paylasim olmak tizere bes
kategoride ol¢iilmektedir (Yazgan Pektas ve Hassan, 2020: 3). Gelen pazarlama ve icerik pazarlamasi
benzersiz bir iliskiye sahiptir ve igerik pazarlamasi, gelen pazarlamanin bir alt kiimesi olarak
goriilmekle birlikte, gelen pazarlamanin etkinligi, biiyiik olglide igerik pazarlamasina baghdir
(Saarinen, 2019: 5)

Icerik pazarlamasi, iiriin/hizmetler hakkinda bilgi sunan bir gazete, dergi veya web sitesindeki
reklamlari icerir. Icerik pazarlamasi, reklamlarinda ¢ok fazla ayrint1 verir ve bu nedenle tiiketiciler bir
{irtin hakkinda daha derin bir anlayisa sahiptir (Al-Gasawneh ve Al-Adamat, 2020: 1701). Igerik, tiim
pazarlama kampanyalarinin ve etkinliklerinin merkezinde yer alir. Igerik pazarlamasimn basarist igin
en onemli nokta, yiiksek kaliteli, ilgili ve 6zgiin igeriktir (Hari ve Satish, 2020: 2925). Gilinlimiiziin is
diinyasinda igerik pazarlamasi, her kurulus i¢in miisterileri ¢cekmek ve elde tutmakta 6dnemli bir rol
oynamaktadir. Blog yazma 6nemli bir igerik yazma tiirlidiir. Linkedin, Twitter, Youtube, Facebook ve
Instagram igerik pazarlamasi icin en giiglii sosyal aglar arasindadir. B2B icerik pazarlamasinin ana
hedefleri, marka bilinirligi ve potansiyel miisteri yaratma, kullanici katilimi, potansiyel satis ve satiglar1
arttirmaktir (Ashwini ve Varma, 2020: 181).

Sosyal medya pazarlamasi, tiiketicilerin satin alma ile ilgili kararlarin1 olumlu yoénde etkilemek icin
sosyal medya platformlarindan yararlanan ticari pazarlama etkinlikleri veya siirecleridir. Sosyal medya
pazarlamasi, pazarlama tesebbiislerinin maliyetini en aza indirirken, son derece spesifik hedef
gruplarina ulasilmasina izin verir. Sosyal medya pazarlamasinin hedefleri arasinda, marka bilinirligini
arttirmak, reklam iiriinleri ve miisteri hizmet kalitesini artirmak ve tiiketici sadakati gelistirmek
bulunur (Wawrowski ve Otola, 2020: 3-4). Pazarlama baglaminda sosyal medya, insanlarin aglar
kurduklar1 ve bilgi ve / veya duygulari paylastiklar1 platformlar olarak kabul edilir. Sosyal medya,
dinamik, birbirine bagl, esitlik¢i ve etkilesimli organizma olma 6zellikleriyle, pazarda ii¢ temel degisim
yaratmistir (Liv vd., 2020: 2-3):

* Sosyal medya firmalarin ve miisterilerin ge¢miste miimkiin olmayan yollarla baglant: kurmasini
saglar. Bu tiir bir baglilik, sosyal ag siteleri (6rn. Facebook), mikroblog siteleri (6rn. Twitter) ve igerik
topluluklar: (6rn. YouTube) gibi gesitli platformlar tarafindan giiglendirilir.

* Sosyal medya isletmelerin ve miisterilerin birbirleriyle etkilesim bicimlerini degistirmistir.
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* Sosyal medya verilerinin ¢ogalmasi, isletmelerin miisteri iliskilerini daha iyi yonetmelerini ve karar
verme stireclerini gelistirmelerini saglamistir

Inbound (Gelen) ve Outbound (Giden) Pazarlama Karsilastirilmasi

Gelen pazarlama, alakali ve faydali icerikle miisterileri cekmeye ve satin alma yolculugunun her
asamasinda miisteriye deger katmaya odaklanmistir. Gelen pazarlama ile potansiyel miisteriler
isletmelere bloglar, arama motorlar1 ve sosyal medya gibi kanallardan ulasabilir. Giden pazarlamanin
aksine, gelen pazarlamanin potansiyel miisterilerin ilgisini ¢ekmek i¢in ayrica g¢abalamasina gerek
yoktur. Sorunlarini ve ihtiyaglarini karsilamak i¢in tasarlanmus igerikler, nitelikli potansiyel miisterileri
isletmeye cekerken ve isletme icin de giivenilirlik olusturur. Giden pazarlama bir megafon ve gelen
pazarlama miknatis olarak goriilebilir. Aradaki fark, mesajin kitlelere nasil aktarildigidir (Raatikainen,
2018: 6).

Geleneksel pazarlama giden pazarlama ile iliskilidir. Gelen Pazarlama, 6ncelikle tiiketicilerin dikkatini
¢eken ve satin almaya sevk eden bir unsur oldugu i¢in icerik pazarlamasidir. Giden pazarlama, kesintili
bir pazarlama sekli iken gelen pazarlama, miisterinin isletmenin kendisiyle olan iletisiminden rahatsiz
olmadig: icin bir izin pazarlamasidir. Gelen pazarlama verimliligi, giden pazarlama verimliliginden
tstiindiir ¢linkii kitlenin daha iyi hedeflenmesine ve etkilesimli iletisimine olanak tanir (Patrutiu-Baltes,
2016: 66). Gelen pazarlama, egitim amaghdir ve genellikle tanitim amagcli degildir. Gelen pazarlamanin
bir diger 6nemli giicii uzun vadeli yatirim getirisidir. Giden pazarlamanin en 6nemli avantaji ise ¢ok
genis kitlelere ulasabilmesidir (Sukhraj, 2019).

Gelen pazarlama, potansiyel miisterileri isletmenin miisterileri ve destekleyicileri haline getirmenin en
iyi yoludur. Gelen pazarlama, miisteri kazanma agisindan giden pazarlamadan farklidir. Giden
pazarlamada, pazarlamacilar geleneksel pazarlama teknikleriyle miisteriler bulmaya calisirken, gelen
pazarlamada potansiyel miisterilerin dikkatini c¢ekerek ve benzersiz igerik sayesinde markanin
bulunmasin kolaylastirmaktadirlar (Patel ve Chugan, 2018: 2)

Modern iletisim teknolojisindeki ilerlemeler ve reklamlarin pazar doygunlugu ile birlikte, giden
pazarlamanin etkinligi sinirlanmais ve tiiketiciler, kendilerine itilen igerik konusunda daha elestirel hale
gelmistir. Internetin etkisinin tiiketicilerin hayatinda biiyiimesiyle, gelen pazarlamanin cazibesi de
artmaktadir. Ortalama bir tiiketici, herhangi bir satin alma karar1 vermeden once internet {izerinde
arastirma yapmaktadir. Gelen pazarlama yoluyla kullanilan platformlarin bir¢cogu {icretsizdir veya
uygun fiyatli abonelik firsatlar1 sunarak bu pazarlama bicimini alternatif geleneksel formlardan daha
uygun maliyetli hale getirmektedir (Assiriyage vd., 2018: 19). Bununla birlikte gelen ve giden pazarlama
arasindaki temel farklar Tablo 1’de agiklanmaktadir:

Tablo 1: Gelen ve Giden Pazarlama Karsilastirilmasi

Inbound (Gelen) Pazarlama Outbound (Giden) Pazarlama

Egiticidir Sadece satisla ilgilenir

Miisterilerle etkilesime girer Miisterilerle nadiren etkilesime girer

En degerli icerik 6nemlidir En biiyiik biitge dnemlidir

Miigteriden izin alir Miisteriyi kesintiye ugratir

E-posta, blog, podcast, teknik Reklamlar ve soguk arama gibi geleneksel
inceleme, SEO, e-kitap ve sosyal pazarlama taktiklerini kullanr

medya vb. igerik odakl araglarla dijital
etkilesime dayanir

Yatirim getirisi yiiksek ve 6l¢mek Yatirim getirisi diisiik ve 6lgmek zordur
kolaydir
Diisiik maliyetlidir Maliyet orani yiiksektir

Kaynak: (Assiriyage vd., 2018: 18; Rowles, 2015)
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Diger taraftan, sadece gelen pazarlama, sadece giden pazarlama veya her ikisini birden kullanarak
basarili olan igletmeler de bulunmaktadir. Isletme icin hangisinin uygun olacagi belirlenirken su
faktorler goz oniinde bulundurulmalidir (Sukhraj, 2019):

* Isletmenin faaliyet gosterdigi pazar: Ik olarak, ideal alicilarin kim oldugu ve sunulan iiriin/hizmet
i¢in normalde nasil alisveris yaptiklar1 diisiiniilmelidir.

* Isletme hedefleri: Gelen pazarlama en iyi uzun vadeli stratejidir, ancak muhtemelen ilk birkag ayda isi
onemli Olgiide artirmayacaktir. Giden pazarlama, miisterilere hizli bir sekilde ulasmaya yardimci
olabilir, ancak geri doniisleri azaltir.

* Marka: Uygulanan pazarlama stratejilerinin markanin imajini nasil etkileyecegi diistiniilmelidir. Cogu
zaman olumsuz bir marka imajini diizeltmek ¢ok zordur.

Inbound (Gelen) Pazarlama Stratejileri

20. ylizyilin sonuna kadar klasik ve aymi zamanda ¢agdas pazarlamada itme (push) ve saldirgan
pazarlama gibi taktikler egemenligini siirdiirmiistiir. Ancak giiniimiizde, cep telefonlar1 ve
bilgisayarlarda reklam mesajlarinin goriintiilenmesini engelleyen modern yazilim araglariyla saglanan
yeni teknolojinin katkisiyla da bu yaklasimlar eski etkinligini kaybetmeye baslamistir. Bu nedenle
isletmeler yeni ¢dziim arayisina girmis ve miisterinin dikkatini ¢ekmeyi amaclayan yeni taktikler
olusturmaya baslamistir (Krajnovic vd.,2018: 37).

Gelen pazarlama, sirketlerin daha fazla potansiyel miisteri kazanmak amaciyla hem markalarini hem
de triinlerini tamitmak igin kullandiklar1 ¢evrimigi tabanli bir pazarlama stratejisidir. Cevrimigi
miisterilere degerli igerik olusturmak ve dagitmak, inbound pazarlamanin en 6nemli hedeflerinden
biridir. Deger yaratmak ve siirdiirmek, etkilesim ve katilim bir diger 6nemli noktalardir. Gelen
pazarlama stratejisi, igerik pazarlamasi, arama motoru optimizasyonu (SEO), sosyal medya pazarlamasi
tizerine kuruludur ancak bloglar ve teknik incelemeler gibi farkli pazarlama araclarimi da
kullanmaktadir (Lindblom ve Andreasson, 2019: 6).

Gelen pazarlama stratejisi, dijital veya dijital olmayan icerik gibi farkli yaklasim ve yontemleri
kullanarak satig ve pazarlama kampanyalar1 aracilifiyla potansiyel miisterileri kazanmak igin ilgili ve
kaliteli icerik olusturmaya, isletme web sitesine trafik ¢cekmeye odaklanmaktadir. Gelen pazarlama,
isletmelerin miisteri ile ilk etkilesimin Otesinde iletisime devam etmesini saglar (Assiriyage vd.,2018:
14). Bir isletme igin ideal bir gelen pazarlama stratejisi izlendiginde {i¢ adimli bir ¢erceveden
bahsedilebilir: Planlama, Analiz Etme ve Revize Etme (https://www.marketing-schools.org/,2012).

1. Planlama: Nihai hedeflerin ne oldugunu, belirli bir {iriiniin satip satmayacagini, yeni miisteriler i¢in
olusturulan hizmetler veya istenen diger sonuglarin belirlenmesini igerir.

2. Analiz etme: Plan olusturmak, kullanilan pazarlama materyallerinin etkisini analiz etmeyi
kolaylastiracaktir. Bir blog yayininin kag goriiniim aldig1, satis sayfasina kag¢ okuyucunun tikladig: ve
kampanyanin baslangicindan bu yana satiglarin artmis olup olmadig: gibi konularla ilgili rakamlar
diizenli araliklarla kontrol etmek 6nemlidir.

3. Revize etme: Pazarlama plani uygulandiktan ve etkinligini belirlemek icin veri toplandiktan sonra
strateji gozden gegcirilmelidir. Dogru kayitlar tutmak ve kapsamli raporlar hazirlamak bu siireg igin ¢ok
Oonemlidir.

Bununla birlikte HubSpot, gelen pazarlama metodolojisinde kullanilan 3 adimin etkin bir gelen
pazarlama stratejisi icin kullanimini su sekilde agiklamaktadir (https://www.hubspot.com/, 2020):

* Cekme stratejileri: Hedef kitle ve alicilar1 ¢eken inbound pazarlama stratejileri, icerik olusturma ve
gelistirmeye baglidir. Hedef kitleye ulasmak i¢in kullanilabilecek ¢ekme araglari blog, icerik stratejileri,
reklam, video, sosyal medya, SEO vb. araglar igerir

* Katilim stratejileri: Isletmenin, miisterilerine verdigi degeri gostermeye ve miisterilerle uzun vadeli
iliskiler kurmaya odaklanir. Ayrica katilim stratejileri, gelen satis ¢agrilarinin nasil ele alindigin ve
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yonetildigini igerebilir. Baslica katilim stratejisi araglari, eposta pazarlama, potansiyel miisteri yonetimi,
konusma botlar1 ve pazarlama otomasyonudur.

* Memnuniyet stratejileri: Isletmenin her zaman miisterilerine yardimci olmasini ve miisterilerin satin
alma isleminden uzun vadede de memnun olmalarin igerir. Miisterilere gonderilen memnuniyet
anketleri, sosyal medya, web sitesi konusma kutucuklart bunun icin iyi bir yoldur. Pazarlama
otomasyonu, e-posta pazarlama, ilgi cekici igcerik de miisteri memnuniyeti stratejileri araglari
arasindadir.

Ote yandan, inbound pazarlama, icerik pazarlamasini, sosyal medya pazarlamasini ve daha fazlasin
icerir. Igerik pazarlamasi igin alt1 adimdan olusan bir siirecten bahsedilebilir (Bosomworth, 2012):

1. Basarili bir pazarlama stratejisi gelistirmek: Amaclarin, hedeflerin, karsilasilabilecek zorluklarin,
hedef kitlenin, hedef kitleyi etkileme yontemlerinin ve yatirim miktarinin belirlenmesi

2. Giliglii bir web sitesi olusturmak ve siirdiirmek: Gezinmesi ve giincellenmesi kolay, profesyonel
goriiniimlii, arama motoru dostu ve mobil kullanima hazir.

3. Web sitesine daha fazla trafik {iretmek: Bloglar, sosyal medya, arama motoru optimizasyonu, tiklama
basina 6deme (PPC) reklamcilig araciligr ile.

4. Trafigi olas1 satislara doniistiirmek: Her diizeyde potansiyel alicilara hitap eden cazip teklifler ve
harekete gegirici mesajlar olusturmak.

5. Olas1 satislari satisa dontistiirmek: Potansiyel miisterilerin hangi sayfalar1 goriintiiledigini ve siteye
ne zaman dondiiklerini 6grenmek; potansiyel miisterileri segmentlere ayirmak; e-posta pazarlamasi ve
CRM yazilimlar kullanmak.

6. Her seyi 6l¢gmek: Olas: satis trafigi, miisteri basina maliyet, potansiyel miisteri basina maliyet, hemen
¢ikma oranlari, popiiler sayfalar, anahtar kelime performanslari, arama siralamalari, tiklama oranlari,
biiylime oranlar vb.

2018 yilinda HubSpot, gelen pazarlamamin mevcut durumu hakkindaki Inbound 2018 Kiiresel
Raporunu yayimlamustir. Rapor, 2018'in en popiiler pazarlama trendleri, sirketlerin karsilastig biiyiik
zorluklar ve hedefleri ilerlemeye yonelik arastirmalardan olusuyor. Raporda 6ne ¢ikan noktalar su
sekildedir (Costello, 2018):

1. Inbound pazarlama kiiresel bir metodolojidir: Kurulusunuzun pazarlama konusundaki birincil
yaklagimi nedir? sorusuna katilimcilarin % 741 gelen pazarlama yanitini vermistir. Gelen pazarlama
i¢in en popiiler tilke (%79) Kuzey Amerika’dir.

2. Gelen pazarlama, giden pazarlamadan daha etkilidir: Kuruluslarinin pazarlama stratejisinin etkili
olup olmadiginmi sorduklari zaman, gelen pazarlama kullananlarin % 75'i evet oyu verirken, giden
pazarlama kullananlarin sadece % 62'si evet oyu kullanmustir.

3. Gelen pazarlama daha yiiksek bir yatirnm getirisi saglar: Katilimcilara hangi pazarlama yaklasim
kurulusunuza daha yiiksek bir yatirim getirisi saglad1? sorusu soruldugunda, % 53'ii gelen pazarlamay1
yanit1 verirken, yalnizca % 16's1 giden pazarlama ile yanit vermistir.

4. Gelen pazarlamada 6ncelik, SEO ve igerik olusturmadir: Isletmelerin en 6nemli 6nceliklerinin gelen
pazarlama projelerinde ne oldugunu sordugunda, katihmcilarin % 61'i SEO ve organik varliklar
biiyiitme ve % 55'i bloglar1 icin igerik olusturmaya cevabini vermistir.

5. Pazarlamanin en ¢ok karsilastig1 zorluklar, yatirim getirisini 6l¢gme ve trafigi arttirmadir: Isletmelerin
en biiylik pazarlama zorluklarinin ne oldugu soruldugunda, % 61'i trafik ve olas1 satis yaratma yanitini
verirken, % 39'u pazarlama faaliyetlerinin yatirim getirisini 6lgme yanit verdi.

6. Potansiyel miisterileri, miisteriye doniistiirmek en Snemli pazarlama Onceliklerinden biridir:
Oniimiizdeki 12 ay boyunca isletmenizin en 6nemli pazarlama oncelikleri nelerdir? sorusuna,
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katilimcilarin %69"u bir miisterileri, potansiyel miisterilerini doniistiirmek yanitini verirken, % 54'ti web
sitesi trafigini arttirma yanitin1 vermistir.

Inbound (Gelen) Pazarlamanin Avantajlar

Gelen pazarlama ¢evrimi¢i oldugundan, pazar erisimi daha genistir ve bu da kiiciik ve orta 6lgekli
isletmelerin verimliligini artirir. Basarili bir gelen pazarlama, daha fazla is firsat1 saglayabilir ve daha
fazla nitelikli miisteriyi elde tutabilir. Igerigi miisterilerin geri bildirimlerine gore uyarlamak da daha
kolaydir. Gelen pazarlama, geleneksel pazarlamanin Gtesine gecer ve mevcut ve potansiyel miisterilerle
uzun vadeli, degerli iliskiler yaratmay1 miimkiin kilar. Gelen stratejilerin uygulanmas: kolaydir, biiytik
verilerin islenmesi s6z konusu oldugunda ¢ok etkilidir. Ayrica, gelen pazarlama, yatirimin geri doniisii,
yatirim getirisi gibi pazarlama gabalarinin 6l¢iilmesini miimkiin kilar (Lindblom ve Andreasson, 2019:
7).

Bununla birlikte inbound pazarlamanin diger avantajlar1 asagidaki gibi siralanabilir (Lawson, 2020)

* Stirdiiriilebilir olmak: Yalmizca kampanyalarin siiresi boyunca mevcut olan giden kampanyalarin
aksine, gelen kampanyalarin siiresi dolmaz. Igerik, formlar ve is akisi / besleyici e-postalar, bilgi
arayanlar i¢in her zaman kullanilabilir

* Is baglantilar1 ve potansiyel pazarlama firsatlarin arttirir
* Marka konumunu gelistirir

* Isletmeye duyulan giiveni arttirir

* Diisiik maliyetlidir

* Gortintirligii arttirir

* Satis ve pazarlama departmanlar: arasinda isbirligi saglar
* Misteriler tarafindan kabul edilir

*Genellikle tek bir platformdan yonetilebilir: Gelen platformlarin ¢ogu, platformda yerlesik olan diger
ozelliklerin yaru sira sosyal medya, e-posta, CRM, SEO gibi tiim dijital pazarlama islevlerine sahip olma
avantajini sunar

TARTISMA, SONUC VE ONERILER

Inbound (gelen) pazarlama, ilgili ve degerli icerik olusturarak miisteriler tarafindan bulunmaya
odaklanan bir pazarlama stratejisidir ve izin tabanli pazarlama ile esanlamli olarak
kullanilabilmektedir. Outbound (giden) pazarlama ise geleneksel pazarlama stratejilerini kullanarak
miisteri bulmaya odaklanir ve kesinti pazarlamasi ile benzer anlami igerir. Teknoloji ve internet
alanindaki olaganiistii hizdaki degisimler, isletmelerin miisterileriyle iletisim kurma yontemlerini de
etkilemistir. Miisteriler artik aradiklari bilgileri ve diriinleri internet iizerinden bulabilmektedir.
Dolayisiyla, giden pazarlamanin agresif ve insanlarin faaliyetlerini kesintiye ugratarak {iriin/hizmet
pazarlamasi yaklagimi eski etkinligini kaybetmeye baslamistir. Bu durum da isletmeleri yeni pazarlama
metodolojileri arayisina itmistir. Gelen pazarlama bu noktada hem isletmelerin hem miisterilerin
ihtiyaglarina yanit vermektedir.

Gelen pazarlama, igerik olusturmak ve paylasmakla ilgilidir. En 6nemli gelen pazarlama araglari, arama
motoru optimizasyonu, igerik pazarlamasi ve sosyal medya pazarlamadir. Gelen pazarlama her ne
kadar ilk kez 2005 yilinda tanitilmis olsa da kullanimi igerik pazarlamasi olarak daha eskiye
dayanmaktadir. Gelen pazarlamanin en 6nemli avantajlari, diisiik maliyet, iki yonlii iletisim, marka
bilinirligini arttirmak, yiiksek yatirim getirisi ve yatirim getirisini 6l¢gme kolayligi, web sitesi trafigini
yiikseltmek, potansiyel miisterileri miisterilere doniistiirmek olarak sayilabilmektedir. Ote yandan
gelen pazarlama, giden pazarlama karsisinda ¢ok daha fazla fayda saglamasina ragmen giden
pazarlama kullanmaya devam eden isletmeler de mevcuttur. Bu kararda, isletmenin bulundugu pazar,
hedefleri ve marka konumu Onemli rol oynamaktadir. Bununla birlikte Hubspot'un 2018 Gelen
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Pazarlama Raporu’na gore isletmelerin %7411 birincil pazarlama stratejileri olarak gelen pazarlamay:
sectigini gostermektedir.

Gelen pazarlamanin araglari arasinda bulunan sosyal medya pazarlamasi, miisterilerle sosyal medya
tizerinden iletisime gegerek {iriin/hizmetler hakkinda geri doniisleri alma firsati da sunmaktadir.
Dolayisiyla gelen pazarlama, {iiriin/hizmetlerini nasil gelistirecegi, olumlu/olumsuz yorumlar ve
yapilmasi gereken c¢esitli yeniliklerle ilgili de isletmeleri bilgilendirmektedir. Giiniimiizde isletmelerin
karsilastig1 en 6nemli pazarlama sorunlarinin yeterli biitce saglamak, web sitesi trafigini ve potansiyel
satiglar1 arttirmak, pazarlama faaliyetlerinin yatirim getirisini takip etmek ve uluslararasi miisteriler
i¢in igerik hedeflemektir. Sonug olarak, tiim bu sorunlara yanit verme ve diger avantajlariyla birlikte,
miisterilerle uzun vadeli iletisim kurma, miisteri giivenini kazanma, potansiyel mdiisterileri
iriin/hizmetleri satin alma konusunda ikna etme, rekabet avantaji saglama yetenekleriyle de gelen
pazarlama ve gelen pazarlama stratejileri kullanimi, isletmeler i¢in en dogru secenek olacaktir. Gelen
pazarlama, isletmeleri rakipleri arasinda bir adim 6ne ¢ikaracaktir.
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