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Yapay Zeka Cagi: Otonomi
ve Stratejik Entegrasyon

AN

Yapay zeka, basit icerik uretiminden uzaklasarak, karmasik gorevleri
ayristirabilen, geri bildirim dongulerini yonetebilen ve hedefe odaklanmis is
kararlarini otonom olarak yurutebilen Ai Agent sistemlerine evrildi.

Detaylar:

@®2026'da Al artik “yardimci arag¢” degdil, kampanyalarin omurgasi. Meta,
Google, Deloitte, CMI gibi kaynaklar; hedefleme, icerik Uretimi, teklif
optimizasyonu ve olgimun tek bir Al ekosisteminde birlestigini dogruluyor.
@®Meta, reklam sureclerini bastan sona Al ile otomatiklestirme yonunde
gidiyor: hedefi ver, Advantage+ gibi sistemler hedefleme, kreatif
varyasyonu, butgce dagilimini kendisi optimize etsin. Bu vizyon Social Media
Today 2026 ongorulerinde Meta tarafi igin acikga yaziliyor.
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@®Basarill pazarlama ekipleri once strateji/veri/yonetimi kuruyor; sonra Al'
hizlandirici olarak kullaniyor. Yani Al tek basina mucize degil, ama surec
hizlandiricl. Smart Insights, 2025'te baslayan Al ajani trendinin 2026'da da
devam edecegini; pazarlamacilarin gorevlerini otomatiklestirmek ve musteri
etkilesimlerini kisisellestirmek i¢in Al ajanlarindan yararlanacagini vurguluyor.
@®Smart Insights, 2026°da Al'nin bes temel kullanim alanini listeliyor: pazarlama
icerigi Uretimi, musteri hizmetleri sohbet botlari, analiz ve raporlama ile is
akislarinin otomasyonu. Ancak Air Canada orneginde oldugu gibi hatali Al
cevaplarinin markaya zarar verebileceqi; bu nedenle insan gozetiminin kritik
oldugu vurgulaniyor

Ne Yapmali:

@Al sadece icerik Uretmeye dedil: hedef kitle segmentasyonu, teklif
optimizasyonu, tahmini ROAS, envanter planlama gibi alanlarda kullaniimal.
@Al ajanlari, sohbet robotlarindan ¢ok daha gelismis olsa da yine de bir robot
oldugunu unutmamak ve insani dokunulu atlamamak gerekiyor.

Gozden kacirmamamiz gereken onemli bir konu
GenAl'nin derinlesmesi ve doygunluga ulasmasi.
Generatif Al iceriklerinin hizla artmasiyla olusan ve
“Al-slop” olarak adlandirilan yeni bir kavram bize
dosyanin sonunda bulabileceginiz BONUS trendi
getiriyor.



Geleneksel SEO etkisini Al ile paylasiyor. Gen Z ve
Alpha kusagi, sorularini artik Google'a "yazmiyor";
Al asistanlara (ChatGPT, Gemini vb.) "soruyor"
veya TikTok'ta aratiyor. Kullanicilar artik link
listeleri degil, dogrudan "cevaplar" istiyor. Bu yeni
duinyaya "Cevap Motoru Optimizasyonu" (Answer
Engine Optimization - AlO) deniyor. AEQ, bir yapay
zekanin guvenle yanit olarak kullanabilecedi, 0zl(,
dogru ve iyi kaynak gosterilmis icerik olusturmayi
ifade etmektedir
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_y Detaylar:
- @®Donusumsel Sohbet (Conversational Al): Marka
c.m..-mum.uéD_//\mwsm. web sitelerindeki chatbot'lar, basit SSS (FAQ)
yanitlamaktan cikip, Al destekli satis temsilcilerine
NG e . donusuyor. Bu sistemler, kullaniciyla dogal bir
1 ' ' 'I '“hl = | sohbet ederek lriini anlatiyor, ihtiyaci anliyor ve
satisi tamamliyor.
@ Zero Click kavramiyla birlikte kullanicilar ihtiya¢ duyduklari her seyi soru olarak
sorup, cevabi sadece okuyor, tiklamiyor. Geleneksel organik trafik azalabilse de,
bloglar, haberler ve endustriye 6zgu siteler, yapay zeka platformlari tarafindan en
¢ok alinti yapilan igerik turleri olmaya devam ediyor. Bu alintilanma, dogrudan

trafikten ziyade, otorite ve Al gorunurlagu Uzerinden gelir ve uzun vadeli organik
blUyume dederi yaratiyor.

Ne Yapmali?

® iceriklerinizi, Al modellerinin kolayca "kaynak" olarak gdsterebilecedi netlikte,
veriye dayall ve uzman gorusu i¢ceren bir yapida sunun.

@® Pazarlama basarisini olgcerken klasik "erisim" yerine "Cevap motoru alintilanma
sayisi" (AlO Citation) gibi yeni metrikleri takip edin.

Arama ve Oneri Evrimi:

SEO - AEO
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Gizlilik Odakli Pazarlama
ve 1. Parti (1P) Verl 03
Stratejilert

Uctlinci parti cerezlerin (3rd party cookies) tamamen ortadan kalkmasi
ve Avrupa Birligi'nin siki gizlilik regulasyonlari sebebiyle reklam
hedefleme icin glvenilir sinyal bulmak zorlasti. Turkiye’de de bu
konuda ciddi tartismalar ve belirsizlikler var. Yani artik "izinsiz"
hedefleme ve veri toplama donemi bitiyor. Bu da bizim yillardir bunun
Uzerine kurdugumuz pazarlamanin temelini sarsiyor. GUg, iznini alarak
(opt-in) verisini dogrudan markayla paylasan musteriye ve bu veriyi
yOonetebilen markalara geciyor.

Detaylar:

@®1. Parti (1P) Veri: MUsterinin kendi rizasiyla size verdigi veriler (orn.
web sitesi formlari, anketler, e-posta abonelikler Linkedin bulten
abonelikleri vs) en degerli varliginiz haline geliyor. Bu sayede veriyi
kendi takip etmesi onemli hale geldi. Bu da kendi medyani kurma fikrini
one ¢ikartiyor.

@®CMI 2026 verileri pazarlamacilarin “en etkili buldugu ama hala
yeterince fonlamadidl” alanin owned media/sahipli medya (haber
bulteni, blog, community, podcast, LinkedIn thought leadership)
oldugunu soyluyor. Pazarlamacilar bu kanallarin ROI Urettigini biliyor
ama butceleri hala agirlikla “paid”e gidiyor. Buradaki yatirimlarini
arttiranlar kazanacak.

Cerezlerin dogru islenemedidi bir dinyada olcum yapmak da, tek tek kanallara bakip
“bu kampanya bana kag¢ satis getirdi?” demek de imkansizlasiyor. Bu yuzden
pazarlama karmasi modelleme (MMM / Marketing Mix Modeling) ve lift testleri geri
sahneye ¢ikiyor; WARC ve Deloitte bunu 2026’ya giderken kritik CFO dili olarak
konumluyor.
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Ne Yapmali?

@®Her musteriicin Uyelik / sadakat / WhatsApp topluluk / e-posta listesi gibi izinli veri
kaynaklarini merkeze almaliyiz. Ve bu veriyi “Sadakat programi = indirim makinesi”
gibi degil de “kisisellestirme motoru” olarak kullaniimamalidir.



Sosyal Ticaretin Yukselisi:
Icerik = Magaza

AN
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Sosyal medya artik sadece kesif dedil, dogrudan bir satin alma noktasi. TikTok Shop,
Instagram Shop, YouTube Shopping ve Ozellikle canli yayinla satis (live commerce),
kullaniciyi platformdan ¢ikarmadan dogrudan sepete yonlendiriyor. Sosyal platformlar,
alisveris deneyiminin basindan sonuna kadar (kesif - canli demo - 6deme) ev sahibi
olmak istiyor.

Detaylar:

@®Insider Intelligence / eMarketer tahminine gore ABD sosyal ticaret satislari 2026'da 100
milyar dolar esigini gececek. Bu rakam 2024'te ~71 milyar dolardi (2 yilda +%40 buyume).
@®Gen Z artik Urun arastirmasini Google’da degil, Instagram / TikTok i¢inde yapiyor.
@Canli Ticaret (Live Commerce): Ozellikle TikTok stilinde canli yayinda {riin gésterimi,
Cin'de kanitlanmis milyarlarca dolarlik bir model olarak Bati pazarlarina agresif sekilde
tasiniyor.

Ne Yapmali?

@®“Satin alinabilir icerik” (Shoppable Content): Urettiginiz her Reels, Shorts veya canli yayin
senaryosu, net bir satis CTAsI (Call to Action) ile tasarlanmal.

@®Influencer anlasmalari artik sadece "post at" dedil, "satis yap" odakli olmali; komisyon
bazli ve satis hunisini (funnel) kapsayan modeller standartlasmali. Orn: TikTok shop’ta uiriin
gosterimi + kupon koduyla komisyon modeli ile anlagsma yapilmali.



Sanal gerceklik (VR) ve artiriimis
gerceklik (AR), nis bir teknolojiden
Kitlesel bir pazarlama kanalina
donusmeye basliyor. Apple VisionPro \
gibi cihazlarin ekosistem

yaratmasiyla, markalar musterilerine }
sadece "bakabilecekleri" degil, "icine F
girebilecekleri" deneyimler sunuyor.

Detaylar:

@®AR ile "Dene-Gor": Mobilyalari
evinizde, makyaj urlnlerini
ylzunuzde veya kiyafetleri Uzerinizde A
artinimis gercgeklikle denemek, '
2026'da e-ticaretin standart bir
ozelligi olacak.

@®Markall Sanal Dlnyalar: Markalar, Roblox, Fortnite veya kendi VR uygulamalari iginde
kalici "deneyim alanlari", sanal magazalar veya etkinlikler olusturacak.

@®Oyunlastirma (Gamification): Marka sadakati, puan toplama ve rozet kazanma gibi
oyunlastiriimis 6gelerle bu sanal evrenlere entegre edilecek.

Ne Yapmal?

@®Basit AR filtreleri (Instagram/TikTok) ile denemelere baslayin.

@ Uriinlerinizin 3D modellerini olusturarak AR/VR platformlarina hazir hale getirin.
@®Mdsteri yolculugunuza "eglence"” ve "deneyim" katmanlari ekleyin.

Surukleyici Deneyimler
(A IAVARVERVET e
Evrenleri 05



Dikey Video = Varsayilan

Medya Bicimi
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Klresel olarak insanlar sosyal medyada glinde ortalama >2 saat geciriyor ve tuketimin
blyuk kismi video; YouTube hala en ylksek penetrasyona sahip platformlardan biri. We Are
Social / Meltwater verileri video icerigin zaman payini domine ettigini gosteriyor.

Detaylar:

@®Instagram Reels ve YouTube Shorts gibi dikey video

formati artik “kesif motoru”; Instagram bile ana giris

ekranini giderek Reels’e dogru ¢ekiyor, YouTube Shorts

linklenebilir ve shop’lanabilir hale geliyor.

@®Mobil kullanimi zaten baskin. Dikey video hem Uretimi

hizlh hem tuketimi surtinmesiz. We Are Social dijital

kullanim raporlarinda internet trafiginin gogunun mobil

cihazlardan geldigi ve sosyalin ana eglence kanal

oldugunu vurguluyor.

@®Video i¢i satin alma (Urdn etiketleyebildigin kisa video)

reklamla e-ticareti birlestiriyor; CFO igin “daha olgulebilir
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g B @®LinkedIn bile video-oncelikli ilerliyor. (First Impression
Ads, CTV entegrasyonu, profesyonel thought leadership’i
video formatina tagsima planlari).Dolayisiyla B2B taraf da
“video first” demek zorunda kaliyor.

Ne Yapmal:

@Artik “copy + gorsel” tek basina yeterli degil. Her kampanya i¢in kisa video versiyonu
zorunlu hale getirilmeli.

@®Hizl aksiyonlar alabilmek adina kurum ici/ajans i¢i stidyolari olusturmaya yonelip video
¢cekim kaslari guglendirilmeli.



“Authentic Al” ve BONUS
“Valuable Friction”-
Her sey hizli + kolay
olmak zorunda degil!

CM/I'nin 2026 tahminlerinde iki kilit kavram var:

“Authentic Al”: Al verimliligi artirtyor ama iliskiyi insan kuruyor. Markalar, bir isi “neden
yaptigini” ve “kimin icin yaptigini” insan sesiyle anlatmak zorunda. Ozgiin ve Insan
Odakli olmak zorundayiz.

Kisacasl, Authentic Al, yapay zekanin sadece teknik olarak islev gormesi degil, ayni
zamanda gergek dunyayi1 dogru, guvenilir ve etik bir sekilde yansitmasi ve anlamasi
hedefidir.

“Valuable friction”: Her deneyimi ai ile yansitmak bazen markayi ucuz hissettiriyor.
Bazen kuguk, bilingli bir sirtinme (kurucudan imzall mesaj, elde yazilmis not,
topluluga 6zel link vb.) markaya deger ve aidiyet katiyor. Bu 6zellikle premium, nis,
lUks ve uzmanlik gerektiren markalarda kritik. Bu gorus CMI| ve Content Marketing
Institute’'un 2026 Predictions serisinde acgik sekilde vurgulaniyor.

Herkes ayni Al araclarini kullaniyor, icerik birbirine benziyor.

Fark, marka kisiligini insani i¢ goriude ortaya koyabilmekte bashyor.

-
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SONUG: 2026 Formulu

Video + Al + 1P Veri + Topluluk = Surdurulebilir Buyume
Video + canli satis + sosyal ticaret = Gelir Kanali

Yukaridaki tum trendler tek bir soruyu sorduruyor: Basariyi nasil 6lgecegiz? Eski
metrikler (erisim, gosterim, tiklama) yetersiz kaliyor. 2026'nin pazarlama dunyasi,
"erisim kalitesini" ve "gercek donusimu" 6lgmek zorunda. Bu sebeple asagida bazi

Metrik Grubu

Yeni KPI (2026)

Geleneksel KPI (Eski)

sorularin cevaplarini bulabilecediniz bir tablo hazirladik.

Neyi Olger?

Al Gorunarlagu

AlO Cevap Alintilanmasi

SEO Siralamasi /
Gosterim

Yapay zeka sisteminde
kaynak olarak gectigini

Gergek Donusum

Incremental Revenue /
Lift %

Donusum Sayisi / ROAS

Kampanya sayesinde
olusan ek satisi

lliski Derinligi

LTV (Lifetime Value) /
Retention

Takipgi Sayisi / Like

Sadik musteri degerini ve
bagliigini

icerik Kalitesi

Watch Time / Completion
Rate

Video Goruntulenmesi

igerigin gercekten
sonuna kadar izlendigini

Kesif Performansi

Recommendation
Impressions

Organik Erigim

Platform algoritmalarinda
onerilme sikligini

1P Veri Saghgi

Opt-in Rate / Preference
Activity

E-posta Listesi
Buyuklugu

Kullanicinin izniyle
ve istegiyle veri
paylasma oranini
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