
 

 

2025 Yaz Aylarında Türkiye'de Dijital Pazarlama:  
 
Fırsatlar, Trendler ve Stratejik Öngörüler 
 

Profaj olarak yapay zekanın araştırma özelliklerini kullanarak hazırladığımız bu 
kapsamlı "2025 Yazı Dijital Pazarlama Raporu"nu, şimdi de verileri görsel olarak çekici 
ve bir bakışta anlaşılır kılacak şekilde tek sayfalık bir HTML infografik uygulaması olarak 
sunuyoruz. Bu infografik, dijital pazarlama dünyasının karmaşık dinamiklerini ve 2025 
yazına özel öngörüleri, herkesin kolayca faydalanabileceği bir formatta özetlemektedir. 

Amacımız, işletmelerin ve pazarlama profesyonellerinin gelecek stratejilerini 
şekillendirirken ihtiyaç duyacakları kritik bilgileri, trendleri ve fırsatları etkili bir biçimde 
sunmaktır. Bu infografik, belirttiğiniz tüm teknik ve stil beklentilerini karşılayacak şekilde, 
modern ve profesyonel bir yaklaşımla, "Enerjik ve Eğlenceli" renk paleti kullanılarak 
tasarlandı. Tüm grafikler, Chart.js kütüphanesi ile tuval (canvas) üzerine çizilmiş olup, 
her bir görselleştirme ve bölüm, rapordan alınan bağlamsal bilgilerle desteklenmektedir. 

Bu görsel özetin, 2025 yaz dönemi için dijital pazarlama stratejilerinizi planlarken size 
değerli bir bakış açısı sunacağını ve karar alma süreçlerinizi kolaylaştıracağını 
umuyoruz. 

 

 
1. Giriş: 2025 Yaz Aylarında Türkiye'de Dijital Pazarlamanın 
Panoraması 
2025 yılının yaz ayları, Türkiye'deki dijital pazarlama profesyonelleri için dinamik ve 
fırsatlarla dolu bir döneme işaret etmektedir. Bu dönem, artan boş zamanlar, seyahat 
eğilimleri ve tüketicilerin özel ihtiyaçları gibi kendine özgü özellikleriyle dijital stratejiler 
için benzersiz bir zemin sunmaktadır. Özellikle Haziran ayında okul kapanışları ve 
Kurban Bayramı gibi iki önemli mevsimsel etkinliğin bir araya gelmesi, tüketici 
davranışlarında belirgin değişimlere yol açarak hem yeni fırsatlar yaratacak hem de 
mevcut pazarlama yaklaşımlarının yeniden değerlendirilmesini gerektirecektir. 

Bu raporun temel amacı, işletmelerin 2025 yazında Türkiye'nin dijital pazarlama 
ortamında başarılı bir şekilde yol alabilmeleri için kapsamlı ve uygulanabilir bir rehber 
sunmaktır. Rapor, yükselen sektörler, e-ticaret üzerindeki etkiler, hizmet şirketleri için 
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stratejiler, e-ihracat potansiyeli ve özellikle Haziran ayındaki okul kapanışı ile Kurban 
Bayramı'nın dijital pazarlamaya etkileri gibi kilit alanları detaylı bir şekilde ele alacaktır. 

2025 yazı, dijital pazarlama stratejilerinde yüksek düzeyde çeviklik gerektirecektir. Bu 
durum, hızla gelişen teknolojik trendlerin (yapay zeka, video pazarlaması gibi), 
e-ticaretteki önemli büyümenin ve Kurban Bayramı ile okul tatillerinin başlangıcı gibi 
dönemlerde yoğunlaşan tüketici aktivitesi artışlarının bir araya gelmesinden 
kaynaklanmaktadır. Birçok kaynak, yapay zeka, otomasyon ve video gibi dinamik içerik 

formatlarının yaygın etkisine dikkat çekmektedir.1 Bu trendler statik olmayıp, sürekli 

adaptasyon gerektiren bir evrim içindedir. Türkiye'de e-ticaret, güçlü bir büyüme 

göstermektedir 3, bu da daha büyük ve rekabetçi bir çevrimiçi pazar anlamına 

gelmektedir. Haziran ayındaki Kurban Bayramı ve okul kapanışları gibi özel olaylar, 

tüketici davranışlarında kısa ama yoğun değişim dönemleri yaratacaktır.5 Bu faktörlerin 

birleşimi, pazarlamacıların tek bir statik yaz stratejisine güvenemeyeceği anlamına 
gelmektedir. Mikro anları ve değişen tüketici duyarlılığını yakalamak için mesajlaşma, 
kanal odağı ve ürün promosyonlarını hızla değiştirmeye hazır olmaları gerekmektedir. 
Bu durum, sadece "dijital pazarlama yapmak" ötesine geçerek, "son derece duyarlı ve 
uyarlanabilir dijital pazarlama yapmak" anlamına gelmektedir. 

2. 2025 Yazı İçin Öne Çıkan Dijital Pazarlama Trendleri ve 
Stratejileri 
2025 yazında dijital pazarlama arenasında rekabet avantajı elde etmek ve hedef 
kitlelerle etkili bir bağ kurmak için en son trendleri ve stratejileri benimsemek kritik önem 
taşımaktadır. Bu dönemde yapay zeka entegrasyonundan video pazarlamasının 
gücüne, sosyal ticaretten kişiselleştirilmiş deneyimlere kadar birçok yenilikçi yaklaşım 
ön plana çıkacaktır. 

Yapay Zeka (YZ) ve Otomasyonun Stratejik Entegrasyonu 

Yapay zeka (YZ) ve otomasyon, 2025 dijital pazarlama stratejilerinin merkezinde yer 
alacaktır. Temel otomasyonun ötesinde, YZ'nin hiper-kişiselleştirme, özellikle mevsimsel 
stoklar için talep tahmini amaçlı öngörücü analizler ve özgünlük için insan denetimiyle 

dengelenmiş YZ destekli içerik üretimi gibi alanlardaki rolü öne çıkacaktır.2 YZ'nin içerik 

üretiminden müşteri hizmetlerine kadar her alanda yaygın bir şekilde kullanılacağı 

vurgulanmaktadır.2 E-ticaret alanında ve içerik/reklam üretiminde YZ'nin verimliliği 

artıracağı belirtilmektedir.7 Bu, YZ'den yararlanmayan işletmelerin verimlilik ve 
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kişiselleştirme açısından önemli bir rekabet dezavantajıyla karşı karşıya kalacağı 

anlamına gelmektedir. "YZ + İnsan Dokunuşu" stratejisi 7 büyük önem taşıyacaktır. YZ, 

içerik ve reklam oluşturmada verimlilik sunarken 2, özgünlük ve benzersiz marka sesi 

talebi, insan yaratıcılığının ve denetiminin, özellikle gerçek müşteri bağlantıları kurmada 
vazgeçilmezliğini koruyacağı anlamına gelmektedir. Google'ın hala özgün olmayan, 

tamamen YZ tarafından üretilmiş içerikleri cezalandırdığı belirtilmektedir.7 İnsan 

yaratıcılığının ve özgünlüğünün öneminin devam edeceği de not edilmiştir.2 Bilinçli 

pazarlama ve etik değerlerin yükselişi 8 ve hikaye anlatımına duyulan ihtiyaç 7, 

tamamen robotik içeriğin, giderek artan bir şekilde özgünlük ve bağlantı arayan 
tüketicilerle derinden rezonansa girmekte başarısız olacağını ima etmektedir. Bu 
nedenle, en başarılı dijital pazarlama, YZ'nin analitik ve üretken gücünü insan empatisi, 
yaratıcılığı ve stratejik denetimiyle harmanlayacaktır. 

Video Pazarlamasının Yükselişi: Kısa Formatlar, Canlı Alışveriş ve Etkileşim 

Video pazarlaması, 2025 yazında da güçlü bir trend olmaya devam edecektir. Özellikle 
TikTok ve Instagram Reels gibi kısa formatlı videoların hakimiyeti, doğrudan satış ve 

etkileşim için "Canlı Alışveriş"in (Live Shopping) artan potansiyeli 7 ve dikkati çekmek 

için interaktif video içeriğine duyulan ihtiyaç ön planda olacaktır. Video ve özellikle canlı 

alışverişin yükselişi açıkça belirtilmiştir.7 Video talebi, "alışveriş özellikli video içerikler"in 

2025'in önemli bir trendi olarak vurgulanmasıyla desteklenmektedir.8 Bu, özellikle yaz 

aylarında popüler olan görsel ürünler için marka hikaye anlatımı ve doğrudan dönüşüm 

açısından kritik öneme sahiptir. Canlı Alışveriş 7, Sosyal Ticaret 7 ve Alışveriş Özellikli 

Video İçeriği 8 gibi trendlerin bir araya gelmesi, eğlence ve ticaretin sorunsuz bir şekilde 

harmanlandığı "entertainmerce" (eğlence-ticaret) anlayışına doğru önemli bir kaymaya 
işaret etmektedir. Bu durum, satın alma yolunu doğrudan ilgi çekici içerikten 
kısaltmaktadır. Bu trendler toplu olarak, kullanıcıların statik ürün sayfalarına göz attığı 
geleneksel e-ticaretten bir uzaklaşmayı göstermektedir. Bunun yerine, tüketiciler giderek 
artan bir şekilde dinamik, eğlenceli ve interaktif içerik akışları içinde ürünleri keşfedecek 
ve satın alacaktır (örneğin, canlı bir demoyu izleyip doğrudan satın almak veya bir 
videoda etiketlenmiş bir ürüne tıklamak). Bunun içerik stratejisi, platform seçimi ve 
pazarlama ekiplerinin gerektirdiği beceriler (örneğin, ilgi çekici canlı içerik üretme 
yeteneği) üzerinde büyük etkileri olacaktır. 
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Sosyal Ticaret ve Influencer Pazarlamasının Evrimi 

Sosyal medya platformlarında e-ticaret işlevlerinin artan entegrasyonu 7 ve influencer 

pazarlamasında özgünlüğe, mikro-influencer'lara ve uzun vadeli ortaklıklara doğru bir 
kayış gözlemlenecektir. Sosyal ticaret ve influencer pazarlaması "sürekli trendler" olarak 

vurgulanmaktadır.7 Yaz aylarında sosyal medya kullanımının eğlence amaçlı 

artabileceği düşünüldüğünde, bu kanallar etkileşim halindeki kitlelere ulaşmak için daha 
da güçlü hale gelmektedir. 

Kişiselleştirilmiş Deneyimler ve Müşteri Odaklılık 

Verilerin (etik bir şekilde) benzersiz müşteri yolculukları ve ürün önerileri oluşturmak için 

kullanılmasına vurgu yapılacaktır.2 Birçok kaynak kişiselleştirmenin kritik önemini 

vurgulamaktadır.2 Tüketicilerin %70'inin daha iyi bir deneyim için daha fazla ücret 

ödemeye olumlu baktığı belirtilmektedir.7 Bu, işletmeler için doğrudan bir eylem 

çağrısıdır. 

Veri Gizliliği, Birinci Taraf Veri Stratejileri ve Etik Pazarlama 

Veri gizliliğinin artan önemi 2 ve "çerezsiz bir dünya"da 7 birinci taraf veri toplamaya 

yönelik değişim ele alınacaktır. "Bilinçli Pazarlama ve Etik Değerler" konusu da 

tartışılacaktır.8 Bu sadece bir trend değil, bir zorunluluktur. Tüketicilerin etik ve çevresel 

sorumluluğa önem verdiği belirtilmektedir.8 Üçüncü taraf çerezlerin sona ermesiyle 

markaların şeffaf veri uygulamaları aracılığıyla güven oluşturması önemli bir ayırt edici 
faktör olacaktır. 

Sesli Arama Optimizasyonu (AEO) ve SEO'nun Evrimi 

Sesli aramanın artan kullanımı ve bunun SEO stratejileri üzerindeki etkileri 

açıklanacaktır.1 "Cevap Motoru Optimizasyonu" (AEO) 7 ve kullanıcı sorgularına 

doğrudan yanıt veren içerik ihtiyacı tartışılacaktır. Sesli aramanın artan önemi birçok 

kaynakta belirtilmiştir.1 Bu trendi göz ardı eden markaların rakiplerinden geri 

kalabileceği ifade edilmektedir.9 

Pazarlama Karması Modellemesi (MMM) Yeniden Yükseliyor 
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Çeşitli ve giderek belirsizleşen medya platformlarında pazarlama harcamalarını optimize 

etmek için MMM'nin yeniden yükselişi açıklanacaktır.2 MMM, özellikle "azalan 

pazarlama bütçeleri" 8 ile entegre medya etkisini anlamak için güçlü bir araç olarak 

tanımlanmaktadır. Bu, reklam harcamalarında daha fazla hesap verebilirlik ve verimlilik 
ihtiyacını göstermektedir. 

Aşağıdaki tablo, 2025 yazı için temel dijital pazarlama trendlerini ve stratejik uygulama 
önerilerini özetlemektedir: 

Tablo 1: 2025 Yazı Temel Dijital Pazarlama Trendleri 

Trend Açıklama 2025 Yazı İçin Stratejik 
Uygulama Önerisi 

Yapay Zeka 
Destekli 
Kişiselleştirme 

YZ kullanarak bireysel müşteri 
davranışlarına ve tercihlerine 
göre özel içerik, ürün önerileri 
ve pazarlama mesajları 

sunma. 
2 

Yaz tatili planlarına ve ilgi 
alanlarına göre kişiselleştirilmiş 
seyahat paketleri, ürün önerileri 
ve bayram özel teklifleri sunmak. 

Video Pazarlaması 
(Kısa Format, 
Canlı) 

TikTok, Instagram Reels gibi 
kısa videoların ve canlı 
alışveriş etkinliklerinin 
etkileşim ve satış için 

kullanımı. 
7 

Yaz temalı eğlenceli kısa 
videolar, ürün tanıtımları için 
canlı yayınlar, influencer 
işbirlikleriyle canlı alışveriş 
seansları düzenlemek. 

Sosyal Ticaret Sosyal medya platformları 
üzerinden doğrudan ürün 
satışı ve alışveriş deneyimi 

sunma. 
7 

Instagram ve Facebook 
mağazalarını aktif kullanmak, 
yaz koleksiyonlarını sergilemek 
ve doğrudan satın alma linkleri 
eklemek. 

www.profaj.com 



 

 

Veri Gizliliği ve 
Birinci Taraf Veri 

Kullanıcı gizliliğine saygı 
duyarak şeffaf veri toplama ve 
birinci taraf veri stratejilerine 

odaklanma. 
2 

Müşterilerden izin alarak e-posta 
listeleri oluşturmak, web sitesi 
etkileşimlerinden veri toplamak 
ve bu veriyi etik şekilde 
kullanmak. 

Sesli Arama 
Optimizasyonu 
(AEO) 

Kullanıcıların sesli asistanlar 
aracılığıyla yaptığı aramalara 
uygun içerik ve SEO 

stratejileri geliştirme. 
1 

"Yakınımdaki plajlar", "en iyi yaz 
tatili otelleri" gibi doğal dil 
sorgularına yanıt veren içerikler 
oluşturmak, yerel SEO'ya 
odaklanmak. 

Bilinçli Pazarlama 
ve Sürdürülebilirlik 

Markaların etik, çevresel ve 
toplumsal sorumluluklarını 
pazarlama stratejilerine 

entegre etmesi. 
8 

Çevre dostu ürünleri, 
sürdürülebilir üretim süreçlerini 
vurgulamak, yaz 
kampanyalarında toplumsal 
fayda projelerine destek vermek. 

3. Türkiye E-Ticaret Piyasası: 2025 Yaz Sezonu Beklentileri 
Türkiye e-ticaret pazarı, son yıllarda kaydettiği istikrarlı büyüme ile dikkat çekmektedir 
ve 2025 yaz sezonunda da bu ivmenin devam etmesi beklenmektedir. Tüketici 
davranışlarındaki değişimler, teknolojik gelişmeler ve mevsimsel etkiler, bu dönemdeki 
e-ticaret dinamiklerini şekillendirecek temel faktörler olacaktır. 

Genel E-Ticaret Büyüme Projeksiyonları ve 2024 Verileri Işığında Analiz 

Türkiye'nin 2024 yılı e-ticaret hacmi 3 trilyon Türk lirasını aşmış olup, bir önceki yıla 
göre %61,7'lik bir artış göstermiştir. İşlem sayısı ise 5 milyar 910 milyon adet olarak 
gerçekleşmiştir. Perakende e-ticaret hacmi 1 trilyon 619 milyar Türk lirasına ulaşırken, 

e-ticaretin Gayri Safi Yurt İçi Hasıla (GSYH) içindeki payı %6,5 olmuştur.3 Bu güçlü 

büyüme trendinin 4 2025 yazında da süreceği öngörülmektedir. 2020-2024 yılları 

arasında e-ticaretin 4 yılda 2,3 katına çıkması bekleniyordu 4, bu da devam eden bir 

ivmeye işaret etmektedir. Bu veriler, e-ticaretin hayati bir satış ve pazarlama kanalı 
olduğunu teyit etmektedir. 
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Yaz e-ticaret ortamı, "çift hızlı" bir pazar yapısı sergileyecektir: tatiller ve açık hava 

etkinlikleri nedeniyle rutin/genel çevrimiçi alımlarda potansiyel bir yavaşlama 11, buna 

karşılık mevsimsel/etkinlik odaklı ürün ve hizmetler (seyahat, Kurban Bayramı 
ihtiyaçları, yazlık ekipmanlar) için yoğun talep artışları yaşanacaktır. Ticaret Bakanlığı 
verileri, yaz aylarında (Haziran-Temmuz-Ağustos) e-ticaretin genel ticaret içindeki 
payının tatil ve seyahatler nedeniyle en düşük seviyede olduğunu açıkça 

belirtmektedir.11 Ancak, birçok kaynak 12 yaz aylarında talebi artan geniş bir ürün 

yelpazesini (moda, seyahat, outdoor, teknoloji) detaylandırmaktadır. Kurban Bayramı da 
6 mutfak eşyaları, gıda ve seyahat gibi ürünler için özel, yoğun bir talep yaratmaktadır. 

Bu durum, tüketicilerin tatildeyken günlük ürünleri daha az çevrimiçi alabileceğini, ancak 
tatil hazırlıkları, seyahat rezervasyonları ve yaza özel yaşam tarzı alışverişleri için 
e-ticareti aktif olarak kullanacaklarını göstermektedir. Bu nedenle pazarlama stratejileri, 
bu zirve talep alanlarına yüksek düzeyde hedeflenmelidir. 

Yaz Aylarında Yükselişe Geçmesi Beklenen E-Ticaret Sektörleri 

Yaz sezonuyla birlikte belirli e-ticaret sektörlerinde talebin artması beklenmektedir: 

● Moda: Yazlık giyim eşyaları (elbiseler, mayolar, bikiniler), ayakkabılar (terlikler, 

sandaletler) ve aksesuarlar bu dönemde ön planda olacaktır.12 

● Seyahat ve Turizm: Uçak biletleri, otel rezervasyonları ve tur paketleri gibi 

seyahatle ilgili hizmetlere olan talep artacaktır.12 

● Outdoor ve Kamp Malzemeleri: Çadırlar, kamp sandalyeleri, mangal malzemeleri 

gibi ürünler, açık hava aktivitelerinin artmasıyla popülerlik kazanacaktır.13 

● Spor Aletleri ve Oyunları: Bisikletler, scooterlar, patenler ve çeşitli plaj oyunları, 

özellikle gençler ve çocuklar arasında ilgi görecektir.13 

● Yaz Teknolojileri: Klimalar, vantilatörler, mini buzdolapları ve taşınabilir hoparlörler 

gibi serinletici ve eğlenceye yönelik teknolojik ürünler talep görecektir.13 

● Ev ve Bahçe: Bahçe mobilyaları, dekorasyon ürünleri ve barbekü ekipmanları, 
yaz aylarında ev dışı yaşam alanlarının daha fazla kullanılmasıyla öne 

çıkacaktır.3 

● Kişiselleştirilmiş Ürünler ve Hediyelik Eşya: Özellikle Kurban Bayramı gibi özel 

günler için kişiye özel tasarımlar ve hediyelik eşyalar ilgi çekecektir.7 
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"Sürdürülebilirlik" 7 ve "Bilinçli Pazarlama" 8 kavramları, özellikle moda, seyahat ve 

outdoor ürünleri başta olmak üzere yaz e-ticaretinde önemli satın alma etkenleri haline 
gelecektir. Bu durum, çevreye ve etik değerlere duyarlı tüketicilere hitap edecektir. 
Birçok kaynak sürdürülebilirlik ve etik tüketimciliği yükselen trendler olarak 

tanımlamaktadır.7 Tüketicilerin çevre dostu ürünleri ve adil ticaret uygulamalarını tercih 

etmeye devam ettiği belirtilmektedir.8 Yaz ürünleri genellikle doğa ve açık hava ile 

ilgilidir (plaj kıyafetleri, kamp malzemeleri, seyahat). Bu durum, tüketicilerin 
sürdürülebilir seçenekler araması için doğal bir uyum yaratmaktadır. Dolayısıyla, çevre 
dostu malzemeleri, etik üretimi veya çevresel amaçlara desteği vurgulayan markalar, 
özellikle yaz aylarında daha aktif olan genç demografiler arasında rekabet avantajı elde 
edebilir. 

Tüketici Davranışlarındaki Değişimler ve Beklentiler 

2025 yazında e-ticaret tüketicilerinin davranışlarında bazı önemli değişimler ve 
beklentiler öne çıkacaktır. Alışveriş için mobil cihazların kullanımı artmaya devam 

edecek 7, daha hızlı teslimat talebi yükselecek ve kullanıcı yorumlarının ("Yorum 

Ekonomisi" 7) satın alma kararlarındaki etkisi artacaktır. Ayrıca, tüketiciler sorunsuz bir 

çok kanallı deneyim (omnichannel) bekleyecektir.7 Pandemi döneminde artan online 

market alışverişi gibi alışkanlıkların da kalıcı olabileceği gözlemlenmektedir.18 Yaz 

aylarında (Haziran-Temmuz-Ağustos) e-ticaretin genel ticarete oranının, insanların 

tatilde olması nedeniyle tarihsel olarak en düşük seviyede olduğu belirtilmektedir.11 Bu 

durum, genel online alışverişin azalmasından ziyade, online olarak ne satın alındığında 
bir kaymaya işaret etmektedir. Pandemi sonrası her 10 tüketiciden 8'inin online kanalları 

tercih edeceği ifade edilmektedir.4 

Aşağıdaki tablo, 2025 yazı için kilit sektörlerde tahmini e-ticaret büyümesini ve 
pazarlama odağını özetlemektedir: 

Tablo 2: 2025 Yazı İçin Kilit Sektörlerde Tahmini E-Ticaret Büyümesi ve Pazarlama 
Odağı 
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Sektör Tahmini 
Talep 
Artışı 

Temel Etkenler Önerilen Dijital Pazarlama Odağı 

Yaz Modası Yüksek Tatil sezonu, 
sıcak hava, 
Kurban Bayramı 

Instagram/TikTok video 
kampanyaları, influencer 
işbirlikleri, kişiselleştirilmiş 
e-posta pazarlaması 

Seyahat ve 
Turizm 

Yüksek Okul kapanışı, 
Kurban Bayramı 
tatili, yaz tatilleri 

Google Ads (arama ve 
görüntülü), sosyal medya (ilham 
verici içerikler), e-posta (erken 
rezervasyon) 

Outdoor & Kamp Orta-Yüks
ek 

Yaz aktiviteleri, 
doğa turizmi 

İçerik pazarlaması (rehberler, 
bloglar), YouTube (ürün 
incelemeleri), niş influencer'lar 

Yaz Teknolojileri Orta Sıcak hava 
(klima), eğlence 
ihtiyacı (hoparlör) 

Google Alışveriş Reklamları, 
sosyal medya (kullanım 
senaryoları), karşılaştırma 
siteleri 

Kişiselleştirilmiş 
Ürünler 

Orta Kurban Bayramı 
hediyeleri, özel 
günler 

Sosyal medya reklamları 
(hedefli), Etsy/pazaryeri 
optimizasyonu, e-posta (hediye 
rehberleri) 

4. Sektörel Analiz: 2025 Yazında Fırsatlar ve Stratejiler 
2025 yaz dönemi, farklı sektörler için çeşitli dijital pazarlama fırsatları ve özel stratejiler 
gerektirmektedir. Perakendeden hizmet sektörüne, yeme-içme sektöründen online 
eğitime kadar her alanın kendine özgü dinamikleri ve tüketici beklentileri bulunmaktadır. 

Perakende (Moda, Elektronik, Ev-Yaşam vb.) 
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● Moda: Yazlık elbiseler, mayo, bikini, sandalet, terlik, tişört ve şort gibi ürünler ön 

planda olacaktır.14 Yaz düğün sezonu nedeniyle "düğün ve nişan elbiseleri" de 

talep görecektir.14 Görsel platformlar (Instagram, Pinterest, TikTok) ve influencer 

işbirlikleri bu sektör için kilit öneme sahiptir. Giyim, ayakkabı ve aksesuar, 

e-ticarette zaten lider konumdadır 3 ve yaz aylarında bu talep daha da artacaktır. 

● Elektronik: Klima ve vantilatör gibi serinletici ürünler 13, taşınabilir hoparlörler ve 

mini fotoğraf makineleri 13 talep görecektir. Tatil öncesi veya uzaktan 

çalışma/eğlence amaçlı olarak laptop, tablet ve cep telefonu 14 gibi ürünlerde de 

promosyonlar düşünülebilir. Elektronik, önemli bir e-ticaret kategorisidir 3 ve yaz, 

soğutma ve taşınabilir eğlence teknolojilerine olan talebi artırır. 
● Ev-Yaşam & Bahçe: Bahçe mobilyaları, barbekü ekipmanları, piknik malzemeleri 

ve plaj ürünleri (şezlong, havlu, deniz yatağı) 13 gibi ürünler için tanıtım 

faaliyetleri yoğunlaşmalıdır. Yaz aylarında artan açık hava yaşamı bu ürünlere 
olan talebi körükler. 

● Stratejiler: "Yaza Merhaba İndirimleri" gibi sezonluk kampanyalar düzenlemek, 
mevsimsel ürünler için etkili stok yönetimi yapmak, kolaylık sağlamak amacıyla 

"Tıkla ve Gel Al" (Click & Collect) seçenekleri sunmak 19 ve kullanıcı tarafından 

oluşturulan içerik kampanyaları yürütmek faydalı olacaktır. 

Hizmet Sektörü (Turizm Hariç Genel Hizmetler, Eğitim, Danışmanlık) 

● Online Eğitim ve Kurslar: Yaz dönemi, öğrenciler ve profesyoneller için yeni 
beceriler kazanmak üzere ek zaman bulabilecekleri bir dönem olabilir. Dijital 
pazarlama, yazılım ve yabancı dil kursları bu dönemde ilgi çekebilir. Yaz 
aylarında dijital pazarlama gibi online kursların aktif olduğu ve kayıt aldığı 

görülmektedir.20 Bu durum, yaz döneminde profesyonel gelişim veya öğrenme 

talebinin olduğunu göstermektedir. Pazarlama stratejileri esnek öğrenme 
programlarını vurgulamalıdır. 

● Danışmanlık Hizmetleri (İşletme, Finans vb.): Firmalar yaz dönemini strateji 
planlaması veya yeni projelere hazırlık için değerlendirebilir. Hedefli içerik 
pazarlaması ve webinarlar bu alanda etkili olabilir. Kaynaklarda doğrudan yaza 
özel bir vurgu olmasa da, hizmet sürekliliği ve yılın ikinci yarısı için planlama 
yapmak relevant konulardır. 
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● Güzellik ve Bakım Hizmetleri: Yaz düğünleri ve tatiller öncesinde bu hizmetlere 
olan talep artar. Online randevu sistemleri, sosyal medyada öncesi/sonrası 
paylaşımları ve yaza özel paketler sunulabilir. 

● Stratejiler: Yerel hizmet keşfi için SEO 22, mevcut müşterilere özel teklifler 

sunmak için e-posta pazarlaması 22, sosyal medyada değer odaklı içerik 

paylaşımı ve online randevu/danışmanlık kolaylığı sağlamak önemlidir. Genel 

dijital pazarlama stratejisi adımları bu sektör için de geçerlidir.24 

Hizmet sektörü (özellikle eğitim, sağlık, ev hizmetleri) için yaz, "yakalanmış bir kitle" 
fırsatı sunar. Okulların kapalı olması ve bazı bireylerin daha esnek programlara sahip 
olmasıyla, kişisel gelişim, kolaylık veya tatil sonrası döneme hazırlık sunan hizmetlere 
yönelik etkileşimde artış potansiyeli bulunmaktadır. Okul kapanışı, ebeveynlerin 
çocuklar için eğitici veya eğlence hizmetleri arayabileceğini de ima etmektedir. Hizmet 
şirketleri, yaz özel paketleri, esnek zamanlama ve çevrimiçi danışmanlıklar sunarak bu 
durumdan yararlanabilir ve bunları tatil sezonunda kolaylık ve değer vurgulayan hedefli 
dijital kampanyalarla pazarlayabilir. 

Yeme-İçme Sektörü (Online Sipariş Odaklı) 

Yaz akşamları, tatilciler ve evde kalanlar için online yemek siparişlerinde artış 
gözlemlenebilir. Yaza özel menüler, serinletici içecekler ve dondurma gibi ürünler ön 
plana çıkarılabilir. Kurban Bayramı'nda evde yemek hazırlığı artsa da, bayram öncesi ve 
sonrasında pratik çözümlere olan talep devam edebilir. Yemek sektörü, e-ticaret işletme 

dağılımında ilk sırada yer almaktadır 3, bu da online platformların etkin kullanımının 

kritik olduğunu göstermektedir. 

● Stratejiler: Sosyal medya üzerinden iştah açıcı görseller paylaşmak, yerel 
SEO'ya odaklanmak, teslimat uygulamalarıyla entegrasyon sağlamak ve sadakat 
programları oluşturmak etkili olacaktır. 

"Yorum Ekonomisi" 7, özellikle akran onayının ve paylaşılan deneyimlerin kararları 

büyük ölçüde etkilediği yazla ilgili alımlar (seyahat, konaklama, restoranlar, mevsimlik 
ürünler) için özellikle etkili olacaktır. Yaz alımları genellikle daha yüksek riskler (örneğin 
bir aile tatili) veya yeni deneyimler (örneğin yeni bir açık hava etkinliği veya ürünü 
denemek) içerir. Bu gibi durumlarda, tüketiciler başkalarının deneyimlerine büyük ölçüde 
güvenirler. Yaz etkinliklerinin görsel ve deneyimsel doğası, fotoğraf ve video içeren 
yorumlara çok uygundur. Bu sektörlerdeki işletmeler, çevrimiçi itibarlarını proaktif bir 
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şekilde yönetmeli, yorumları teşvik etmeli ve pazarlamalarında olumlu geri bildirimlerden 
yararlanmalıdır. Olumsuz yorumlar, ele alınmadığı takdirde bu yoğun sezonda özellikle 
zarar verici olabilir. 

5. Haziran Ayı Özel Etkileri: Okul Kapanışı ve Kurban Bayramı 
Haziran ayı, Türkiye'de tüketici davranışlarını ve dolayısıyla dijital pazarlama 
stratejilerini önemli ölçüde etkileyen iki büyük olaya sahne olmaktadır: okulların 
kapanması ve Kurban Bayramı. Bu dönemler, belirli ürün ve hizmet kategorileri için 
talep artışlarına yol açarken, bazı alanlarda ise yavaşlamalara neden olabilir. 

Okul Kapanışının Tüketici Harcamalarına ve Online Davranışlara Etkisi 

Okulların kapanmasıyla birlikte ailelerin harcama öncelikleri ve zaman kullanımları 
değişmektedir. Bu durum, dijital pazarlamacılar için dikkate alınması gereken önemli bir 
tetikleyicidir. 

● Tatil Planları: Seyahat, konaklama ve tur paketleri için arayışlar ve rezervasyonlar 

artacaktır. Havayolları ve seyahat sektörleri zaten e-ticarette güçlü konumdadır.3 

● Çocuklara Yönelik Ürünler: Oyuncaklar, yazlık kıyafetler, spor malzemeleri 

(bisiklet, scooter gibi 13), kitaplar ve hobi malzemeleri 13 gibi ürünlere olan talep 

artacaktır. 

● Aktivite Arayışları: Etkinlik biletleri, yaz okulları, çeşitli kurslar 20 ve açık hava 

oyun setleri 13 için arayışlar yoğunlaşacaktır. 

● Genel E-ticaret: Haziran-Ağustos ayları arasında e-ticaretin genel ticarete 

oranının düştüğü belirtilmektedir.11 Bu durum, tatil ve dışarıda geçirilen zamanın 

artmasıyla genel online alışverişin azalabileceğini, ancak spesifik kategorilerde 
talebin artacağını göstermektedir. Geçmiş yıllara ait perakende satış hacmi 

verileri, Haziran aylarında genel bir harcama istekliliğine işaret etmektedir.26 

Okul kapanışıyla başlayan uzun yaz tatili dönemi, "deneyim odaklı" dijital pazarlama için 
birincil bir fırsat sunmaktadır. Tüketiciler ürünlerden ziyade yaz deneyimlerini (seyahat, 
etkinlik, hobi) zenginleştirecek çözümler arayacaklardır; bu da içerik pazarlamasının ve 
hikaye anlatımının önemini artırmaktadır. Yaz aylarında e-ticaretin genel ticarete 

oranının düşmesi, tatil ve seyahat planlarının artmasından kaynaklanmaktadır 11, bu da 

odak noktasının maddi ürünlerden deneyimlere kaydığını gösterir. Turizmde "deneyim 
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odaklı turizmin güçlendirilmesi" gerektiği vurgulanmaktadır 16; bu prensip, yazla ilgili 

diğer sektörlere de uygulanabilir. Listelenen birçok ürün (kamp malzemeleri, spor 

aletleri, seyahat malzemeleri) doğrudan deneyimlerle bağlantılıdır.13 Bu nedenle, 

pazarlama mesajları sadece ürün özelliklerine değil, ürünün sağlayacağı deneyime 
(örneğin, "unutulmaz bir kamp macerası için ihtiyacınız olan her şey", "yaz tatilinizde 
anılarınızı ölümsüzleştirin") odaklanmalıdır. Video içerikler, kullanıcı hikayeleri ve 
influencer'ların deneyim paylaşımları bu stratejide kilit rol oynayacaktır. 

Kurban Bayramı'nın E-Ticaret ve Dijital Pazarlamaya Etkileri 

Kurban Bayramı, belirli ürün kategorileri için zirve talep dönemi yaratan, e-ticaret 
platformları ve perakendeciler için önemli bir satış fırsatı sunan, ancak doğru 
zamanlama ve ürün odağı gerektiren bir dönemdir. 

● Bayram Öncesi ve Sırasındaki Tüketici Davranışları: 
○ Gıda ve Mutfak Eşyaları: Kurban kesimiyle ilgili olarak derin dondurucu, 

kıyma makinesi, bıçak, kesme tahtası, saklama kapları, büyük tencereler, 

plastik kova ve leğen gibi ürünlere olan talepte belirgin bir artış yaşanır.6 

Market alışverişlerinde de artış gözlemlenir.15 

○ Bayramlık Giyim ve Hediyelik Eşya: Giyim, ayakkabı ve aksesuar 
sektöründe hareketlilik artar. 

○ Seyahat: Akraba ziyareti veya tatil amaçlı seyahatlerde önemli bir artış 

görülür.5 

○ E-ticaret Aktivitesi: Dini bayramların olduğu günlerde e-ticaret işlem 

sayılarında genel bir düşüş olduğu belirtilmektedir.12 Ancak, bir ödeme 

sistemi verisine göre Kurban Bayramı'nda online alışveriş işlem adedi ve 
hacminde artış yaşanmış, özellikle bakkal, süpermarket ve perakende 
kategorilerinde yoğunlaşmıştır. Ortalama sepet tutarı düşmüş olsa da 

işlem sayısı artmıştır.15 Bu durum, sık ama daha küçük değerli 

alışverişlere işaret edebilir. 
● Geçmiş Bayram Verileri Işığında Beklentiler: Online gıda ve market 

alışverişlerinde artışın devam etmesi 15, mutfak ekipmanları ve ev aletleri 

kategorilerinde belirgin artışlar 6 ve seyahat ile konaklama rezervasyonlarında 

yoğunluk beklenmektedir. 
● Artan ve Azalan Talep Görecek Ürün/Hizmet Kategorileri: 
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○ Artan: Mutfak eşyaları (özellikle kurbanla ilgili olanlar), gıda ürünleri, 
bayramlık giysiler, seyahat hizmetleri, derin dondurucular, temizlik 
malzemeleri. 

○ Azalan (Bayram günlerinde): Genel lüks tüketim ürünleri, iş odaklı 
hizmetler. 

Kurban Bayramı'nda e-ticaret davranışı ikili bir yapı sergilemektedir: Genel e-ticaret 

işlem sayılarında bayram günlerinde bir düşüş yaşanırken 12, özellikle gıda, market ve 

bayram hazırlıklarına yönelik spesifik kategorilerde online alışveriş ve işlem adedinde 

artış gözlemlenmektedir.15 Bu durum, tüketicilerin bayramın getirdiği özel ihtiyaçlar için 

online kanalları aktif kullandığını, ancak genel alışverişlerini ertelediğini göstermektedir. 

Ticaret Bakanlığı verileri genel bir düşüşe işaret etmektedir 12; bu, insanların bayramda 

aileleriyle vakit geçirmesi, seyahat etmesi ve geleneksel alışverişe (pazar, kasap) 
yönelmesiyle açıklanabilir. Ancak, ödeme sistemi verileri, özellikle bakkal ve 

süpermarketlerde yapılan işlemlerde ciddi artışlar olduğunu göstermektedir.15 Kurbanla 

ilgili mutfak eşyalarına olan talebin e-ticarette de arttığı belirtilmektedir.6 Bu çelişki gibi 

görünen durum, aslında tüketicilerin bayramın getirdiği özel ihtiyaçlar (örneğin, son 
dakika market alışverişi, kurban eti için dondurucu arayışı) için online kanalları ve dijital 
ödemeleri kullandığını, ancak genel, keyfi e-ticaret harcamalarını bayram sonrasına 
ertelediğini düşündürmektedir. Pazarlamacılar, bayram günlerinde genel kampanyalar 
yerine bu niş ihtiyaçlara odaklanmalıdır. 

Bu Dönemlere Özel Dijital Pazarlama ve Reklam Stratejileri 

● Okul Kapanışı: "Okul bitti, tatil başladı!" temalı kampanyalar düzenlenmeli, 
ailelere yönelik paketler ve çocuklara özel indirimler sunulmalıdır. Erken 
rezervasyon fırsatları vurgulanmalı, içerik pazarlamasında "Yazın yapılacaklar", 
"Çocuklarla tatil önerileri" gibi konulara odaklanılmalıdır. 

● Kurban Bayramı: "Bayram hazırlıkları", "Bayram sofrası", "Kurban bereketi" 
temalı kampanyalar etkili olacaktır. Kurbanla ilgili ürünlerde (kıyma makinesi, 
derin dondurucu) son dakika fırsatları sunulmalı, gıda ve market alışverişlerinde 
online kolaylık vurgulanmalıdır. Seyahat için "Bayramda kaçamak" temalı 
reklamlar kullanılabilir. Zamanlama kritiktir: Bayram öncesi yoğunlaşan, bayram 
günlerinde ise farklılaşan stratejiler izlenmelidir. 
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● Kanallar: Sosyal medya (Instagram, Facebook), Google Ads (özellikle arama ağı) 
ve e-posta pazarlaması (mevcut müşterilere özel teklifler) bu dönemlerde öne 
çıkan kanallar olacaktır. 

Aşağıdaki tablo, Kurban Bayramı ve okul kapanışının tüketici harcamalarına etkisini ve 
bu dönemlere özel reklam odaklarını özetlemektedir: 

Tablo 3: Kurban Bayramı ve Okul Kapanışının Tüketici Harcamalarına Etkisi ve Reklam 
Odağı 

Etkinlik Etkilenen 
Kategori 

Beklenen Talep 
Değişimi 

Önerilen Reklam 
Mesajı/Teması 

Hedef Kitle 

Okul 
Kapanışı 

Seyahat, 
Çocuk 
Ürünleri, 
Aktiviteler 

Artış (+) "Tatil Başladı!", "Aile 
Boyu Eğlence", "Yaz 
Kampanyaları" 

Aileler, 
Öğrenciler 

Kurban 
Bayramı 
Öncesi 

Mutfak 
Eşyaları, 
Gıda, Giyim 

Artış (+) "Bayram Hazırlıkları 
Tamam!", "En Taze 
Ürünler", "Bayram 
Şıklığı" 

Ev 
Hanımları, 
Aileler 

Kurban 
Bayramı 
Sırası 

Seyahat (kısa 
kaçamak), 
Online Market 

Değişken/Artış 
(+) 

"Bayramda Huzurlu 
Kaçamak", "Son 
Dakika 
İhtiyaçlarınız" 

Tatilciler, 
Evde 
Kalanlar 

6. Maksimum Etki İçin Dijital Reklam Stratejileri 
2025 yaz döneminde dijital reklam stratejilerinin başarısı, doğru kanalların seçilmesi, 
hedef kitleye uygun mesajların iletilmesi ve reklam bütçesinin etkin bir şekilde optimize 
edilmesine bağlıdır. Bu dönemde tüketici davranışlarındaki mevsimsel değişimler ve 
özel günler, reklam kampanyalarının planlanmasında dikkate alınması gereken önemli 
faktörlerdir. 

Yaz Döneminde Öne Çıkacak Dijital Reklam Kanalları 
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● Google Ads: Arama ağı, özellikle "yazlık...", "bayram için...", "tatil yerleri" gibi 

anahtar kelimelerle yapılan aramalarda etkili olacaktır.14 Perakende ürünleri için 

Google Alışveriş Reklamları 28 ve yeniden pazarlama ile marka bilinirliği için 

Görüntülü Reklam Ağı kullanılmalıdır. 
● Sosyal Medya Platformları: 

○ Instagram & Facebook: Görsel ağırlıklı ürünlerin (moda, seyahat, 
yeme-içme) tanıtımında, Hikayeler, Reels, canlı yayınlar ve hedefli 

reklamlarla 7 geniş kitlelere ulaşılabilir. Facebook reklamları için iyi bir 

Reklam Harcaması Getirisi (ROAS) hedefi belirlenmelidir.30 

○ TikTok: Özellikle genç kitleye ulaşmak, kısa ve eğlenceli video içerikler 

paylaşmak ve influencer işbirlikleri yapmak için ideal bir platformdur.7 

○ YouTube: Video reklamlar, ürün incelemeleri ve nasıl yapılır içerikleriyle 

marka bilinirliği ve etkileşim artırılabilir.7 

● E-posta Pazarlama: Mevcut müşteri tabanına özel teklifler, bayram ve tatil temalı 

kampanyalar göndermek için etkili bir yoldur.7 

● İçerik Pazarlaması & SEO: Blog yazıları, rehberler (örneğin, "En İyi Yaz Tatili 
Rotaları", "Bayram Sofrası İçin Tarifler") gibi değerli içeriklerle organik trafik 

çekilebilir ve marka otoritesi oluşturulabilir.1 

Yaz döneminde, özellikle mobil öncelikli ve lokasyon bazlı reklam stratejileri, artan 
seyahat ve dış mekan aktiviteleri nedeniyle daha yüksek yatırım getirisi (ROI) 

sağlayacaktır. "Mobil Öncelikli Yaklaşım"ın önemi vurgulanmaktadır.7 Tüketicilerin daha 

çok mobil cihazlar ve sosyal medya üzerinden alışveriş yapacağı belirtilmektedir.9 Yaz 

aylarında insanlar daha fazla hareket halinde ve dışarıda olacaklardır, bu da mobil cihaz 
kullanımının artması anlamına gelir. Lokasyon bazlı hedefleme, tatil beldelerindeki veya 
belirli etkinlik alanlarındaki tüketicilere ulaşmak için kritik olacaktır (örneğin, plaj 
yakınındaki bir restorana reklam göstermek). Dolayısıyla, reklam bütçelerinin önemli bir 
kısmının mobil platformlara ve coğrafi hedeflemeli kampanyalara kaydırılması, doğru 
zamanda doğru yerde olan tüketiciye ulaşmayı sağlayarak ROI'yi artırabilir. 

Hedef Kitleye Uygun Mesajlaşma ve İçerik Türleri 
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● Görsel ve Video Odaklılık: Yazın canlılığına uygun, dikkat çekici görseller ve 

videolar kullanılmalıdır.1 

● Kullanıcı Tarafından Oluşturulan İçerik (UGC): Tatil fotoğrafları, ürün deneyimleri 
gibi kullanıcı içerikleri teşvik edilmeli ve paylaşılmalıdır. 

● Hikaye Anlatımı: Markanın yaz ve tatil ruhuyla bağdaşan, duygusal bağ kuran 

hikayeler anlatılmalıdır.7 

● Promosyonlar ve İndirimler: Sezonluk indirimler, bayram özel kampanyaları ve 
cazip paket teklifler sunulmalıdır. 

Reklam mesajlarında "anlık fayda" ve "kolaylık" vurgusu, Kurban Bayramı gibi yoğun ve 
hazırlık gerektiren dönemlerde veya okul kapanışı sonrası tatil planlaması gibi hızlı 

karar alma süreçlerinde dönüşüm oranlarını artıracaktır. Kurban Bayramı hazırlıkları 6 

zaman kısıtlı ve stresli olabilir. "Hızlı teslimat", "kolay sipariş", "bayram telaşınızı azaltın" 
gibi mesajlar etkili olabilir. Bayramda işlem adedinin artıp sepet ortalamasının düşmesi, 

sık ama küçük, muhtemelen acil ihtiyaç alışverişlerine işaret ediyor olabilir.15 Okul 

kapanışıyla birlikte başlayan tatil planları için "son dakika fırsatları", "kolay rezervasyon", 
"her şey dahil paketler" gibi kolaylık sunan teklifler dikkat çekecektir. Bu dönemlerde 
tüketiciler karmaşık süreçlerden ziyade pratik ve hızlı çözümler ararlar. Reklamların bu 
ihtiyaca cevap vermesi önemlidir. 

Reklam Bütçesi Optimizasyonu ve ROI Beklentileri 

Pazarlama Karması Modellemesi (MMM) ile bütçe dağılımının optimize edilmesi 8 ve 

Yatırım Getirisi (ROI) ile Reklam Harcaması Getirisi (ROAS) takibinin yapılması 30 

büyük önem taşımaktadır. İlk sırada çıkan reklamların ortalama tıklama oranının (T.O.) 

%7.94 olduğu belirtilmektedir.31 Bir kaynakta %50 ROI örneği verilirken 32, Facebook 

için 4:1 ROAS iyi bir hedef olarak gösterilmektedir.30 Veriye dayalı kararlarla reklam 

harcamalarından maksimum getiri sağlamak hedeflenmelidir. 

Geçmiş Yaz Ayları ve Bayram Dönemi Reklam Performanslarından Çıkarımlar 

2023 yılında Türkiye'deki dijital reklam yatırımları 3 milyar 476 milyon Euro'ya ulaşmış 

ve enflasyondan arındırılmış %50'lik bir büyüme kaydetmiştir.33 Geçmiş verilere göre 

perakende, sağlık-medikal ve ev temizlik ürünleri sektörleri reklam yatırımlarını en çok 
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artıran sektörler olmuştur (2020 verisi).34 Gıda, perakende ve kozmetik sektörleri ise en 

büyük reklam yatırımcıları arasında yer almıştır (2020 verisi).34 Ayrıca, benzin 

istasyonlarının yaz aylarında reklam erişimini artırdığı gözlemlenmiştir.35 Bu geçmiş 

veriler, hangi sektörlerin yazın ve özel dönemlerde reklama ağırlık verdiğini ve 
potansiyel rekabetin nerede yoğunlaşacağını göstermesi açısından önemlidir. 

Aşağıdaki tablo, 2025 yazı için önerilen dijital reklam kanallarını ve stratejilerini 
özetlemektedir: 

Tablo 4: 2025 Yazı İçin Önerilen Dijital Reklam Kanalları ve Stratejileri 

Kanal Hedef 
Sektörler 

Önerilen 
Reklam 
Formatı 

Temel Mesaj 
Odakları 

Beklenen Etki 

Instagram 
Ads 

Moda, 
Seyahat, 
Yeme-İçme 

Reels, Hikaye 
Reklamları, 
Carousel 

"Yazın Trendleri", 
"Unutulmaz 
Tatil", "Lezzet 
Keşfi" 

Yüksek 
Etkileşim, Marka 
Bilinirliği, Satış 
Artışı 

Google 
Arama Ağı 

Tüm 
Sektörler 

Metin 
Reklamları 

İhtiyaca Yönelik 
Çözümler, 
Fırsatlar 

Yüksek 
Dönüşüm Oranı, 
Nitelikli Trafik 

TikTok Ads Genç 
Odaklı 
Sektörler 

Kısa Video 
Reklamları 

Eğlence, 
Trendler, Meydan 
Okumalar 

Genç Kitleye 
Ulaşım, Viral 
Potansiyel 

YouTube 
Ads 

Marka 
Bilinirliği 
Odaklı 

TrueView, 
Bumper 
Reklamları 

Hikaye Anlatımı, 
Ürün Tanıtımı 

Geniş Kitle 
Erişimi, Marka 
Farkındalığı 

www.profaj.com 



 

 

E-posta 
Pazarlama 

Mevcut 
Müşteri 
Tabanı 

Bültenler, Özel 
Teklifler 

Sadakat, Kişiye 
Özel İndirimler 

Müşteri Bağlılığı, 
Tekrar Satış 

7. E-İhracat: Uluslararası Pazarlara Açılma Fırsatları 
Türkiye'nin dinamik üretim gücü ve stratejik konumu, 2025 yaz döneminde e-ihracat 
yoluyla uluslararası pazarlara açılmak isteyen işletmeler için önemli fırsatlar 
sunmaktadır. Özellikle yaz sezonuna özgü ürünler ve Türk markalarının güçlü olduğu 
kategoriler, doğru dijital pazarlama stratejileriyle global tüketicilere ulaştırılabilir. 

Türk Ürünleri İçin Yaz Döneminde Potansiyel Taşıyan E-İhracat Pazarları 

Avrupa Birliği ülkeleri (Almanya, İtalya, İspanya, Fransa gibi 36), Amerika Birleşik 

Devletleri ve Birleşik Krallık 36 Türk ürünleri için önemli ihracat pazarlarıdır. Orta Doğu 

pazarları da potansiyel taşımaktadır. Ayrıca Karadağ, Gana, Malezya, Nijerya, Japonya, 
Türkmenistan, Tunus, Kazakistan, Suudi Arabistan, Litvanya, Azerbaycan, Macaristan, 
Özbekistan, Mısır ve Danimarka gibi ülkeler de potansiyel pazarlar arasında 

değerlendirilmektedir.37 Türkiye'nin en çok ihracat yaptığı ülkelerin çoğu AB üyesidir.36 

Yaz sezonu, bu pazarlardaki tatil ve tüketim alışkanlıklarına göre özel fırsatlar sunabilir. 

Türk markaları için e-ihracatta "kültürel niş" ve "otantik el yapımı" ürünler, özellikle Batı 
pazarlarında (Avrupa, ABD) yaz sezonunda farklılaşma ve premium fiyatlandırma 
potansiyeli taşımaktadır. El yapımı ürünlerin (sabun, mum, takı, seramik) ve Etsy gibi 

platformların popülerliğinden bahsedilmektedir.17 Etsy, el yapımı ve vintage ürünler için 

global bir pazar yeridir.38 Batı pazarlarında, özellikle yaz aylarında ve tatil 

dönemlerinde, tüketiciler seri üretim ürünler yerine özgün, hikayesi olan, kültürel öğeler 
taşıyan ürünlere ilgi gösterebilirler. Türk el sanatları ve tekstili (örneğin peştemal, etnik 
desenli yazlık giysiler) bu tanıma uymaktadır. Bu tür ürünler, "sürdürülebilirlik" ve "etik 

üretim" trendleriyle de 8 uyum sağlayarak daha bilinçli tüketicilere hitap edebilir. Dijital 

pazarlama, bu ürünlerin hikayesini anlatmada ve otantikliğini vurgulamada kilit rol 
oynayacaktır. 

Yazlık Ürünler İçin E-İhracat Potansiyeli 
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● Tekstil ve Moda: Elbiseler, mayolar, sandaletler ve plaj giyimi gibi yazlık tekstil 

ürünleri, Türkiye'nin tekstil sektöründeki gücü 17 sayesinde yüksek e-ihracat 

potansiyeline sahiptir. 
● Outdoor ve Kamp Malzemeleri: Özellikle doğa turizminin popüler olduğu Avrupa 

ülkeleri (Almanya, İskandinavya gibi) için kaliteli kamp malzemeleri ve outdoor 
ekipmanları ihraç edilebilir. Almanya'nın Türkiye için önemli bir yatırımcı olması 
39, ticari bağların varlığına işaret edebilir. 

● El Yapımı ve Özel Tasarım Ürünler: Takılar, seramik ürünler ve dekoratif eşyalar 

gibi el emeği göz nuru ürünler 17, Etsy gibi platformlar aracılığıyla 17 uluslararası 

alıcılara sunulabilir. 
● Seyahat Aksesuarları: Bavullar, seyahat yastıkları ve plaj çantaları gibi seyahat 

konforunu artıran aksesuarlar da e-ihracat için uygun ürünlerdir. 

E-ihracatta başarı için sadece ürün satmak yeterli olmayacak; hedef pazarın "yaz 
kültürü" ve tatil anlayışına uygun "çözüm odaklı" ürün paketleri ve pazarlama mesajları 
geliştirmek gerekecektir. Farklı ülkelerin yaz tatili alışkanlıkları, tercih ettikleri aktiviteler 
ve ihtiyaçları değişiklik gösterir. Genel e-ticaret stratejilerinden bahsederken "tüketicileri 

yeni bir ürün hakkında eğitmek" ve "satış sayısını artırmak" ifadeleri kullanılmaktadır.40 

E-ihracatta bu, ürünün hedef pazarın yaz yaşam tarzına nasıl entegre olacağını 
göstermek anlamına gelir. Örneğin, İskandinav ülkelerine kamp malzemesi ihraç 
ediliyorsa, pazarlama "uzun yaz günlerinde doğayla baş başa kalma" temasına 
odaklanabilir. Akdeniz ülkelerine plaj tekstili satılıyorsa, "Akdeniz şıklığı ve konforu" 
vurgulanabilir. Bu, basit ürün listelemelerinin ötesine geçerek, hedef pazarın yaz 
deneyimini anlayan ve ona değer katan bir marka imajı oluşturmayı gerektirir. 

Hedef Pazarlara Yönelik Dijital Pazarlama Stratejileri ve Kanal Önerileri 

● Yerelleştirme: Web sitesi, ürün açıklamaları ve reklam metinleri hedef pazarın 
diline ve kültürel beklentilerine göre uyarlanmalıdır. 

● Uluslararası SEO: Hedef ülkelerdeki arama motorları için web sitesi ve içerik 

optimizasyonu yapılmalıdır.28 

● Sosyal Medya Pazarlaması: Hedef pazarda popüler olan sosyal medya 
kanallarında aktif varlık gösterilmeli ve yerel influencer'larla işbirlikleri 
yapılmalıdır. 

● Global E-Ticaret Platformlarında Reklam: Amazon Ads, Etsy Ads gibi 
platformlarda hedefli reklam kampanyaları yürütülmelidir. 
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Kullanılabilecek E-İhracat Platformları 

İşletmelerin uluslararası müşterilere ulaşmasını sağlayan çeşitli e-ihracat platformları 
bulunmaktadır. Bunlar arasında Amazon, Etsy, Shopify, Alibaba, eBay, Rakuten ve 

Walmart öne çıkmaktadır.38 Ayrıca, Shopify, WooCommerce veya Magento gibi 

araçlarla kendi e-ticaret sitenizi oluşturabilir 41 veya Instagram, Facebook Marketplace 

ve TikTok Shop gibi sosyal ticaret kanalları üzerinden doğrudan satış yapabilirsiniz.41 

Bu platformlar, Türk işletmelerinin uluslararası müşterilere ulaşması için hazır altyapılar 

sunmaktadır ve güvenilirlikleri ile yaygın kullanıcı tabanları vurgulanmaktadır.38 

Aşağıdaki tablo, 2025 yazı için öne çıkan e-ihracat ürün kategorilerini, hedef pazarları 
ve dijital stratejileri özetlemektedir: 

Tablo 5: 2025 Yazı İçin Öne Çıkan E-İhracat Ürün Kategorileri, Hedef Pazarlar ve Dijital 
Stratejiler 

Ürün 
Kategorisi 

Potansiyel 
Hedef Pazarlar 

Pazara Giriş İçin Dijital 
Kanal Önerisi 

Pazarlama Mesajı 
Odağı 

Yazlık Tekstil Almanya, ABD, 
BAE 

Amazon DE, Etsy, Hedefli 
Instagram Reklamları 

"Türk Kalitesiyle 
Sürdürülebilir Yaz 
Modası", "Etnik 
Şıklık" 

Outdoor 
Malzemeleri 

İskandinavya, 
Almanya 

Özel E-Ticaret Sitesi 
(SEO'lu), Amazon, Niş 
Forumlar 

"Dayanıklı ve 
Fonksiyonel", 
"Doğayla Uyumlu 
Macera" 

El Yapımı 
Takı 

ABD, İngiltere, 
Fransa 

Etsy, Instagram/Pinterest 
Sosyal Ticaret, 
Influencer'lar 

"Benzersiz Tasarım", 
"El Emeği Sanat", 
"Kültürel Miras" 
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Plaj 
Aksesuarları 

İtalya, İspanya, 
Yunanistan 

Amazon, Yerel 
Pazaryerleri, Sosyal 
Medya 

"Akdeniz Esintisi", 
"Konforlu ve Şık Plaj 
Deneyimi" 

8. Stratejik Öneriler ve Sonuç 
2025 yaz dönemi, Türkiye'deki işletmeler için dijital pazarlama alanında önemli fırsatlar 
sunarken, aynı zamanda dikkatli bir strateji ve uygulama gerektiren bir dizi zorluğu da 
beraberinde getirmektedir. Bu bölümde, önceki analiz ve öngörüler ışığında işletmeler 
için uygulanabilir bir yol haritası sunulacak, öne çıkan fırsatlar ve riskler 
değerlendirilecek ve gelecek trendlere hazırlık için tavsiyelerde bulunulacaktır. 

İşletmeler İçin 2025 Yazına Yönelik Uygulanabilir Dijital Pazarlama Yol Haritası 

1. Trendleri Anlayın ve Adapte Olun: Yapay zeka, video pazarlaması, sosyal ticaret 
ve kişiselleştirme gibi güncel dijital pazarlama trendlerini yakından takip edin ve 
işletmenizin dinamiklerine uygun şekilde stratejilerinize entegre edin. 

2. Haziran Etkilerini Planlayın: Okul kapanışı ve Kurban Bayramı gibi Haziran 
ayındaki özel olayların tüketici davranışları üzerindeki etkilerini analiz ederek, bu 
dönemlere özel kampanyalar ve ürün/hizmet odakları belirleyin. 

3. Sektörünüze Özel Strateji Geliştirin: Faaliyet gösterdiğiniz sektörün (perakende, 
hizmet, yeme-içme vb.) yaz dönemindeki özel dinamiklerini ve hedef kitlenizin 
beklentilerini göz önünde bulundurarak niş stratejiler oluşturun. 

4. Reklam Kanallarınızı Optimize Edin: Google Ads, sosyal medya platformları, 
e-posta pazarlaması ve içerik pazarlaması gibi kanalları hedef kitlenize ve 
pazarlama amaçlarınıza en uygun şekilde kullanarak reklam bütçenizden 
maksimum verim elde edin. Mobil öncelikli ve lokasyon bazlı stratejilere ağırlık 
verin. 

5. E-ihracat Fırsatlarını Değerlendirin: Türk ürünleri için potansiyel taşıyan 
uluslararası pazarları araştırın ve e-ihracat platformları aracılığıyla global 
müşterilere ulaşmayı hedefleyin. Yerelleştirme ve hedef pazarın kültürüne uygun 
pazarlama mesajları kritik öneme sahiptir. 

6. Veri Odaklı Kararlar Alın: Kampanyalarınızın performansını sürekli olarak analiz 
edin, ROI ve ROAS gibi metrikleri takip edin ve elde ettiğiniz veriler 
doğrultusunda stratejilerinizi optimize edin. 

7. Müşteri Deneyimine Odaklanın: Tüm dijital temas noktalarında tutarlı, 
kişiselleştirilmiş ve sorunsuz bir müşteri deneyimi sunarak marka sadakatini 
artırın. 
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Öne Çıkan Fırsatlar ve Dikkat Edilmesi Gereken Riskler 

● Fırsatlar: 
○ E-ticaret hacmindeki sürekli artış ve dijital kanallara olan güvenin 

yükselmesi. 
○ Yaz sezonuna ve Kurban Bayramı gibi özel dönemlere yönelik spesifik 

ürün ve hizmetlere olan yüksek talep. 
○ Yapay zeka, video pazarlaması, canlı alışveriş ve sosyal ticaret gibi yeni 

dijital pazarlama araçlarının etkin bir şekilde kullanılarak rekabet avantajı 
elde edilmesi. 

○ Türk ürünleri için e-ihracat potansiyelinin değerlendirilerek yeni pazarlara 
açılma imkanı. 

○ Sürdürülebilirlik ve etik değerlere önem veren tüketici kitlesine hitap 
ederek marka imajını güçlendirme. 

● Riskler: 
○ Dijital alanda artan rekabet ve reklam maliyetlerindeki yükseliş. 
○ Mevsimsel talep dalgalanmalarının doğru yönetilememesi ve stok 

sorunları. 
○ Kişiselleştirme çabalarının yetersiz kalması veya tüketici beklentilerini 

karşılayamaması. 
○ Veri gizliliği kurallarının ihlal edilmesi ve tüketici güveninin sarsılması. 
○ Yanlış zamanlama veya hedef kitleye uygun olmayan mesajlarla yapılan 

kampanyaların başarısız olması. 

Gelecek Trendlere Hazırlık İçin Tavsiyeler 

Dijital pazarlama dünyası sürekli bir değişim içindedir. İşletmelerin uzun vadeli başarı 
için bu değişimlere ayak uydurması ve proaktif olması gerekmektedir: 

● Sürekli Öğrenme ve Adaptasyon: Dijital pazarlama trendlerini, teknolojilerini ve 
en iyi uygulamalarını düzenli olarak takip edin ve ekibinizin bu konularda 
yetkinliğini artırın. 

● Yeni Teknolojilere Yatırım: Metaverse ve NFT'ler gibi gelişmekte olan 

teknolojilerin 7 potansiyelini araştırın ve erken aşamada bu alanlara yatırım 

yapmayı veya denemeler yapmayı düşünün. 
● Müşteri Verilerini Anlama ve Kullanma Becerileri: Müşteri verilerini toplama, 

analiz etme ve bu verilerden anlamlı içgörüler çıkararak stratejilere dönüştürme 
yeteneklerinizi geliştirin. 
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● Sürdürülebilirlik ve Etik Pazarlamayı Entegre Etme: Sürdürülebilirlik ve etik 
değerleri sadece bir pazarlama mesajı olarak değil, iş modelinizin temel bir 
parçası haline getirin. 

2025 yazında dijital pazarlamada başarının anahtarı, "veri entegrasyonu" ve "çok kanallı 

tutarlılık" 9 üzerine kurulu, bütüncül bir müşteri deneyimi sunmaktan geçecektir. İzole 

kampanyalar yerine, tüm temas noktalarında birbiriyle konuşan ve müşteri yolculuğunu 
destekleyen stratejiler öne çıkacaktır. Tüketiciler yazın farklı kanallar arasında (mobil, 
sosyal medya, web, fiziksel mağaza) daha sık geçiş yapabilirler. Yapay zeka ve 

kişiselleştirme trendleri 2, etkili olabilmek için entegre verilere ihtiyaç duyar. Bu, 

silolaşmış pazarlama çabalarının yetersiz kalacağı anlamına gelir. Başarılı markalar, 
müşterinin hangi kanalda olursa olsun tutarlı bir marka deneyimi yaşamasını ve bir 
kanalda başlattığı etkileşimi diğerinde sorunsuzca devam ettirebilmesini sağlamalıdır. 
Bu, teknik altyapı (CRM, CDP) ve organizasyonel işbirliği gerektirir. 

"Hizmet şirketleri" için 2025 yazında dijital pazarlamanın temel amacı, sadece satış 

yapmak değil, aynı zamanda "topluluk oluşturma" 7 ve "uzun vadeli müşteri bağlılığı" 

inşa etmek olmalıdır. Yaz dönemindeki esnek zamanlar, bu tür ilişkileri derinleştirmek 
için bir fırsattır. "E-posta Abonelikleri ve Topluluk Oluşturma" önemli bir trend olarak 

belirtilmektedir.7 Marka ile müşteri arasında kurulan ilişkinin taklit edilemeyeceği ve 

markanın yarattığı ve yaratacağı toplulukların tüm bu vasatlaşmaya karşı ayakta 

kalacağı düşünülmektedir.7 Hizmetler (eğitim, danışmanlık, sağlık) genellikle ürünlerden 

daha fazla güven ve ilişki gerektirir. Yaz dönemi, insanların yeni şeyler öğrenmeye 20, 

kendilerine yatırım yapmaya veya sorunlarına çözüm aramaya daha açık olabileceği bir 
zamandır. Hizmet şirketleri, bu dönemde değerli içerik (webinarlar, e-kitaplar, bloglar), 
interaktif soru-cevap oturumları ve kişiselleştirilmiş e-posta iletişimi yoluyla potansiyel ve 
mevcut müşterileriyle daha derin bağlar kurabilir, onları bir topluluğun parçası haline 
getirebilir. Bu, sadece yaz satışlarını değil, uzun vadeli sadakati de artıracaktır. 

Sonuç olarak, 2025 yaz ayları, dijital pazarlama stratejilerini doğru kurgulayan, tüketici 
davranışlarındaki değişimlere hızla adapte olan ve teknolojik yenilikleri etkin bir şekilde 
kullanan işletmeler için önemli büyüme ve başarı fırsatları sunacaktır. 
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	Bu görsel özetin, 2025 yaz dönemi için dijital pazarlama stratejilerinizi planlarken size değerli bir bakış açısı sunacağını ve karar alma süreçlerinizi kolaylaştıracağını umuyoruz. 
	 
	1. Giriş: 2025 Yaz Aylarında Türkiye'de Dijital Pazarlamanın Panoraması 
	2. 2025 Yazı İçin Öne Çıkan Dijital Pazarlama Trendleri ve Stratejileri 
	Yapay Zeka (YZ) ve Otomasyonun Stratejik Entegrasyonu 
	Video Pazarlamasının Yükselişi: Kısa Formatlar, Canlı Alışveriş ve Etkileşim 
	Sosyal Ticaret ve Influencer Pazarlamasının Evrimi 
	Kişiselleştirilmiş Deneyimler ve Müşteri Odaklılık 
	Veri Gizliliği, Birinci Taraf Veri Stratejileri ve Etik Pazarlama 
	Sesli Arama Optimizasyonu (AEO) ve SEO'nun Evrimi 
	Pazarlama Karması Modellemesi (MMM) Yeniden Yükseliyor 

	3. Türkiye E-Ticaret Piyasası: 2025 Yaz Sezonu Beklentileri 
	Genel E-Ticaret Büyüme Projeksiyonları ve 2024 Verileri Işığında Analiz 
	Yaz Aylarında Yükselişe Geçmesi Beklenen E-Ticaret Sektörleri 
	Tüketici Davranışlarındaki Değişimler ve Beklentiler 

	4. Sektörel Analiz: 2025 Yazında Fırsatlar ve Stratejiler 
	Perakende (Moda, Elektronik, Ev-Yaşam vb.) 
	Hizmet Sektörü (Turizm Hariç Genel Hizmetler, Eğitim, Danışmanlık) 
	Yeme-İçme Sektörü (Online Sipariş Odaklı) 

	5. Haziran Ayı Özel Etkileri: Okul Kapanışı ve Kurban Bayramı 
	Okul Kapanışının Tüketici Harcamalarına ve Online Davranışlara Etkisi 
	Kurban Bayramı'nın E-Ticaret ve Dijital Pazarlamaya Etkileri 
	Bu Dönemlere Özel Dijital Pazarlama ve Reklam Stratejileri 

	6. Maksimum Etki İçin Dijital Reklam Stratejileri 
	Yaz Döneminde Öne Çıkacak Dijital Reklam Kanalları 
	Hedef Kitleye Uygun Mesajlaşma ve İçerik Türleri 
	Reklam Bütçesi Optimizasyonu ve ROI Beklentileri 
	Geçmiş Yaz Ayları ve Bayram Dönemi Reklam Performanslarından Çıkarımlar 

	7. E-İhracat: Uluslararası Pazarlara Açılma Fırsatları 
	Türk Ürünleri İçin Yaz Döneminde Potansiyel Taşıyan E-İhracat Pazarları 
	Yazlık Ürünler İçin E-İhracat Potansiyeli 
	Hedef Pazarlara Yönelik Dijital Pazarlama Stratejileri ve Kanal Önerileri 
	Kullanılabilecek E-İhracat Platformları 

	8. Stratejik Öneriler ve Sonuç 
	İşletmeler İçin 2025 Yazına Yönelik Uygulanabilir Dijital Pazarlama Yol Haritası 
	Öne Çıkan Fırsatlar ve Dikkat Edilmesi Gereken Riskler 
	Gelecek Trendlere Hazırlık İçin Tavsiyeler 



