L7 TeknoWeb

Dijital Partner

Google Ads
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& Butce Yonetimi

Algoritmaya hedef verin; harcamanin hesabini siz tutun.
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BU ORNEK HAKKINDA

Bu Ornek Hakkinda

Elindeki dosya, Google Ads: Teklif Stratejileri & Biitce Yonetimi kitabinin iicretsiz

ornegidir. Tam kitap 63 sayfa, 13 boliim ve 6 ekten olusuyor.

Bu Ornekte kitabin on sozi ve Boliim 1'in tamama var. Kitaptaki teknik iddialar Google’in
resmi dokiimantasyonuna dayanir; dipnotlarda kaynagin adresi ve dogrulama tarihi yer alir. Bu

ornekteki dipnotlar da ayni sekilde caligir.



ON sOz

On Soz

Teklif stratejisi ekraninda bir secenek isaretlediginizde yalniz bir ayar degistirmezsiniz. Google
Ads’e hangi sonug icin hangi firsata daha fazla 6demeyi kabul ettiginizi soylersiniz. O sonug
yanlis sayiliyorsa, algoritma yanlis seyi basariyla biiyiitebilir. Sonu¢ dogru ama biitce nakit

sinirinizla uyumsuzsa, iyi goriinen kampanya bile isletmeyi zorlayabilir.

Bu nedenle seride teklif kitab1 dordiincii siradadir. Kitap 1 hesap ve Tiirkiye maliyet katmanini,
Kitap 2 doniisiim ile deger dl¢limiinii, Kitap 3 arama niyeti ve kampanya yapisini kurdu. Bunlar
olmadan “hedef CPA kac olmali?” sorusu sayisal bir tahmine doniisiir. Burada hedefi isletme
ekonomisinden tiiretecek, platformun neyi optimize ettigini gosterecek ve degisiklikleri kayit

altina alacagiz.

Kitap arayliz diigmelerinin ezberini degil, karar sirasin1 6gretir. Google Ads strateji adlari
Haziran 2026’da degisti; hedefli Maximize Conversions ve Maximize Conversion Value ekranda
Target CPA/ROAS olarak goriinebilir. Ayni1 yilin Agustos ayinda biitce kisith hedef

stratejilerinin davranisi ayrica degisti. Bir ekran goriintiisii hizla eskir; kararin dayandigr is

veee 1es 10212
sorusu daha uzun omiirlidiir.

Her ornekte {i¢c soru soracagiz: “Ne 0l¢iildii?”, “Hangi maliyet sinirinda?” ve “Kararin yanlis
ciktifini ne zaman anlayacagiz?” E-ticaret, B2B lead ve yerel hizmet Ornekleri sentetiktir.
Gercek bir isletmenin performansi, 6nerilen harcamasi veya sonuc garantisi degildir. Vergi, kur,

komisyon ve nakit akisi isletmeye gore ayrica dogrulanmalidir.

Okurken boliim sonu listelerini kendi hesabinizin verisiyle doldurun. Veri eksikse bos birakin;
bosluk bir kusur degil, kararin 6nkosuludur. Canli kampanyada degisiklik yapmak, kullanici
yetkisi ve mali sonu¢ dogurur. Bu kitaptaki hicbir tablo tek basina uygulama onay1 yerine

gecmez.



BOLUM 1 — TEKLIF KARARININ MANTIGI

Bolum 1 — Teklif Kararinin Mantigi

Bir teklif stratejisi, tek bagina “daha ucuz tiklama” makinesi degildir. isletmenin hangi sonuca,
hangi maliyet sinirinda deger verdiginin Google Ads’e cevrilmis halidir.

1.1 Bu Bolumun Cevapladigi Soru

Teklif, hedef ve biitce ayn1 karar midir? Degildir. Teklif acik artirmaya girme istegini; hedef
algoritmanin optimize etmeye calistig1 sonucu; biitce harcama sinirin1 anlatir. Bu {icli 6l¢iim

tanimi olmadan secilemez.

Bu boliim sonunda bir kampanyanin karar kartinda is sonucunu, doniisim eylemini, deger

alanini, stratejiyi, hedefi, biitce tiirlinii ve geri alma kosulunu ayri satirlarda yazabileceksiniz.

1.2 Acik Artirma: “En Yuksek Teklif Kazanir” Degil

Google, her uygun aramada yeniden acik artirma yapar. Reklamin gosterilip gosterilmeyecegi
ve konumu yalniz teklif miktarina degil; reklam kalitesine, Ad Rank egiklerine, arama
baglamina ve varliklarin beklenen etkisine de baghdir.” Kitap 3’teki sorgu, reklam ve acilig
sayfasi uyumu burada da onemlidir. Daha yiiksek teklif, yanlis arama niyetini dogruya

doniistiirmez.

Smart Bidding acik artirma aninda teklif iiretir; Target CPA, Target ROAS, Maximize
Conversions ve Maximize Conversion Value doniisiim ya da doniislim degerini optimize eden
stratejilerdir.” Bu otomasyon hangi is sonucunun iyi oldugunu kendi basina bilemez. Sinyali
doniisiim ayarlarindan alir. Kitap 2’de bir form gonderimi “nitelikli lead” diye yanlis etiketlendi

ise teklif sistemi nitelikli miisteriyi degil form hacmini biiyiitebilir.

KARAR
SORU YANLIS KISAYOL KAYIT
KATMANI
Is sonucu Satis, nitelikli lead veya randevu Her formu satig saymak CRM/fatura
mu? karsilig1
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KARAR

SORU YANLIS KISAYOL KAYIT

KATMANI

Olgiim Hangi doniistim birincil? Iki kez sayilan islemi Eylem ve deger

birakmak sahibi

Strateji Hacim, deger, tiklama veya “Akill1” yazani se¢mek Is gerekgesi
gorliniirlik mii?

Hedef Kabul edilebilir ortalama CPA/ Rakip hedefini kopyalamak Marj ve gecikme
ROAS ne? hesab1

Biitce Ne kadar riske ve nakit ¢ikisina Giinliik ortalamayi sert tavan  Tiir, sinir, yetki
izin var? sanmak

1.3 Karar Sirasi

Once gergek is sonucunu tanimlayin. Sonra ona giden 6l¢iim zincirini dogrulayin: tiklama,
doniisiim eylemi, deger, gecikme, CRM ve fatura. Uciincii adimda kampanyanin hedefini secin.
Dordiinciide teklif stratejisini ve varsa hedef CPA/ROAS1 belirleyin. Son olarak nakit sinirina
uygun biitce tiiriinii ve miidahale tarihini yazin. Bu sira menii siras1 degildir; karara bagimlilik

sirasidir.

Ornek — sentetik e-ticaret: Bir {iriiniin satis fiyat1 1.500 &, degisken maliyeti ve siparise 6zgii
gideri 1.100 & olsun. Reklam oncesi katki 400 £'dir. Bu 400 £ tamamuiyla reklam biitcesi olamaz;
iade, sabit gider, vergiler ve istenen kar ayrica diisiiniiliir. “ROAS 300% iyidir” ctlimlesi bu
isletme icin finans karar1 degildir. Deger alani briit satig geliri ise ROAS bagka, katki marji

degeri ise baska okunur.

Kars1 6rnek — sentetik B2B: 100 formdan ikisi satisa doniiyor. Form bagina 100 £ CPA, satis
basina 5.000 £ edinim maliyeti demektir; satisin marji ve ddeme takvimi bilinmeden bu deger
“ucuz” sayllamaz. Form sayisi artarken nitelik diiserse hedef CPA'nin tutmasi isletme sonucunu

bozabilir.

1.4 Yetki ve Dogrulama

Teklif, hedef ve biitce degisikligi canli harcamayi etkiler. Yonetici veya ajansin ekran erisimi,
harcama yetkisiyle ayni sey degildir. Degisiklik 6ncesi donem, sorumlu kisi, onaylanan azami
harcama, karsilastirma metrigi ve geri alma kosulu kaydedilmelidir. Miisteri verisi ekran

goriintiisiine girecekse maskeleyin.

9

Bir kampanyanin basarisin1 “6greniyor”, “etkin” veya “biitceyle simirli” etiketinden tek basina
cikarmayin. Etiket bir teshis baslangicidir; son karar gercek maliyet ve is sonucuyla verilir.

Boliim 4 6grenmeyi, Boliim 8 harcama sinirini, Boliim 13 durum etiketlerini ayr isleyecek.
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Boliim Ozeti

Teklif, hedef, biitce ve ol¢clim birbirinin yerine gecmez. Ac¢ik artirma her sorguda yeniden
kurulur. Algoritma iyi tanimlanmis hedefe giiclii bir aractir; yanhs hedefi diizeltme yetkisi

yoktur.

Bolum Sonu Kontrol Listesi

O Issonucu ve doniisiim eylemi ayr1 yazildi.

U Doniisiim degeri ile isletme katkis1 arasindaki fark biliniyor.
O Strateji secimi “daha cok tiklama” degil, is amacina bagl.

O Hedef ve biitce igin yetkili onay1 ve geri alma kayd var.

O Sonug degerlendirme tarihi déniisiim gecikmesini iceriyor.



DEVAMI TAM KiTAPTA

Devami Tam Kitapta

KONU
Bo6liim 2 Manuel CPC ve Kaldirilan ECPC
Boliim 3 Smart Bidding’in Girdi Stzlesmesi
Boliim 4 Ogrenme Donemi ve Doniisiim Gecikmesi
Bé6liim 5 Hedef CPA ve Hedef ROAS
Boliim 6 Hacim, Tiklama ve Goriiniirliik Stratejileri
Boliim 7 Portfoy Stratejisi ve Paylasilan Biitce
Bo6liim 8 Biitce Mekanigi ve Harcama Sinirlari
Bo6liim 9 Kampanyalar Arasinda Biitce Dagitimi
Bo6liim 10 Sezonsallik Ayar1 ve Veri Dislama
Boliim 11 Teklif Deneyi ve Tahminin Sinir1
Boliim 12 Deger Tabanl Teklife Gegis
Bo6liim 13 Bilinmedik Kutusu: Durumlar ve 2026 Degisimi

Ekler: Ek A — Teklif ve Biitce Denetim Listesi; Ek B — Teklif Karar1 ve Degisiklik Sablonlari;
Ek C — Hesap Ornekleri ve Yanls Yorumlar; Ek D — Terimler Sozliigii (TR/EN); Ek E — Kanit

ve Giincelleme Protokolii; Ek F — Kaynakca.

Tam kitap baski PDF, mobil PDF, Word ve EPUB olarak teslim edilir; Google degistiginde

giincellenen siirlim iicretsizdir. teknoweb.net/akademi

1. Google Ads Yardim Merkezi, “About Smart Bidding”, https://support.google.com/google-ads/answer/7065882, 23 Eyliil
2026 tarihinde dogrulandi.


https://support.google.com/google-ads/answer/7065882

DEVAMI TAM KiTAPTA

2. Google Ads Yardim Merkezi, “Changes to target based bid strategies”, https://support.google.com/google-ads/answer/
17061251, 23 Eyliil 2026 tarihinde dogrulandi. Geri

3. Google Ads Yardim Merkezi, “Auction”, https://support.google.com/google-ads/answer/142918, 23 Eyliil 2026 tarihinde
dogrulandi. Geri


https://support.google.com/google-ads/answer/17061251
https://support.google.com/google-ads/answer/17061251
https://support.google.com/google-ads/answer/142918

Tam kitap 63 sayfa

Elindeki 6rnek, Google Ads: Teklif Stratejileri & Biitce Yonetimi kitabinin 6n sozii ve ilk

boliimiidiir.

Tam kitapta 13 boliim ve 6 ek var: denetim listesi, sablonlar, hesap 6rnekleri, terimler sozliigii ve tarihli

kaynakca.

Satin alanlar giincellemeleri iicretsiz alir. Kitap baski PDF, mobil PDF, Word ve EPUB olarak

teslim edilir.

teknoweb.net/akademi
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