
 
 

 
 

 

 

 

 

 

8 Ekim 2013 Salı  

Bağımsız Film Yapımcılığında Yeni Yönelimler / Se-Yap'ın katkılarıyla  

Günümüz Piyasa Koşullarında Bağımsız Film Yapımcılığı İçin Sosyal Medya 

Stratejileri  

Konuşmacı: Anya Rutsche  

 

Serkan Çakarer (Yapımcı, Se-Yap Yönetim Kurulu Üyesi): Hoşgeldiniz. Günümüzde 

yapımcılar film yapmanın dışında sektöre yeni bilgi akışını da sağlamaya çalışıyor. 

Sinema Eseri Yapımcıları Meslek Birliği olarak Antalya film festivaliyle, sektörün 

ilgisini çekecek konularda kısa paneller hazırlamak istedik. Mevcut film yapım 

şekillerinin yanında yeni trendlerle ilgili ne yapabileceğimizi beraberce düşündük. 

Aklımıza sosyal medya ve  sinema ilişkisi konusu geldi. Bir diğer konu "crowdfunding" 

oldu. Her iki panelin de faydalı olacağı düşüncesindeyiz. Festival yönetimine bu 

imkanı oluşturdukları için tekrar teşekkür ediyoruz.  

Konuğumuz Anya Rutsche, sosyal medya uzmanı. Kendisi Ağustos ayında bu konuda 

Locarno'da bir panel gerçekleştirmişti. Anya, uluslararası kuruluşların sosyal medya 

danışmanlığını yapıyor. Bugün burada sosyal medya ve sinema konusunda güncel 

bilgileri ve yönelimleri bizimle paylaşacak. Facebook, twitter dışında da paylaşacağı 

yeni sosyal platformlar ve yeni bilgiler olduğunu düşünüyorum. Ayrıca sosyal medya 

ve sinema ilişkisinin de bir sosyal medya profesyoneli tarafından anlatılmasını çok 

önemli buluyorum.  

Panel, sunum ve soru cevap bölümünden oluşacak. Şimdi sözü Anya Rutsche'ye 

bırakıyorum.  

Anya Rutsche: Merhaba, hoşgeldiniz. Bugün öncelikle dünyada ve Türkiye'de sosyal 

ağlarda paylaşım sayılarına bakacağız. Pazarlama stratejileri ve planlanmasından 

bahsedeceğiz.  

 



 
 

 
 
 

 

 

 

 

Film yapımcılığında içerik ve faydalı platformlardan söz edeceğiz. Kalan zamanımızda 

reklam ve analiz konularına geçmeye çalışacağım.   

Öncelikle sosyal ağlardaki rakamlara bir göz atalım. Ekranda size gösterdiğim bir 

konuşma prizması. Bu prizmada pek çok bilgi yer alıyor.  

http://www.theconversationprism.com/  linkten inceleyebilirsiniz.   

Facebook en büyük sosyal paylaşım ağı olma özelliğini halen koruyor. Dünya çapında 

1.1 milyardan fazla internet kullanıcısı var. Aylık düzenli facebook kullanan mobil 

kullanıcıların sayısı ise 819 milyon. Mobil cihazlardan sosyal ağlara erişim gün 

geçtikçe artmaktadır. Paylaşım platformlarının geneline bakıldığında da Facebook'un 

birinci sırada olduğu söylenebilir. Ancak blogların da kullanımı gün geçtikçe 

artmaktadır. Bilgiye erişim için blog açan veya açılmış olan bloglar üzerinden 

araştırma yapan kişilerin sayısı fazlalaşmaktadır. Türkiye'deki internet kullanımına 

bakalım. Elde ettiğim verilere göre 2012 yılının ortalarında Türkiye'de internet 

kullanıcılarının sayısı 36 milyon. Bu rakam nüfusa oranlandığında %46'lık bir orana 

denk geliyor. İnternet kullanıcılarının %35'i sosyal medya kullanıcısıdır. Sosyal medya 

kullanan kişilerin %70'i 18-29 yaş aralığındadır. Dünyadaki bazı ülkelere kıyasla 

Türkiye'de internet kullanımı çok yüksek değil. Örneğin İngiltere'de nüfusun %80'i 

interneti kullanıyor ama Türkiye'deki kullanıcılar sosyal anlamda daha aktifler. Hedef 

kitleyi ve sosyal paylaşım platformlarınızı oluştururken özellikle bu detaya dikkat 

etmelisiniz. Türkiye için Facebook kullanıcılarının diğer ülkerlerle karşılaştırmasına 

bakacak olursak 36 milyon internet kullanıcısından çoğu Facebook kullanıyor. Yaşları 

18-34 arasında değişiyor ve çoğu erkek. Bu istatistik diğer ülkelerle kıyaslandığında 

bir farklılık yaratıyor. İngiltere'de kullanıcıların cinsiyetlerine bakıldığında eşit olduğu 

görülüyor. Biraz daha derine inelim. İlgi alanlarına bakarsak Facebook kullanıcılarının 

çoğu sinemayla ilgili.  Bu konuda örnek olması açısından Türkiye'den bazı filmlerin  
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Facebook sayfalarını  seçtim. Filmleri izlemediğim için içerikleriyle ilgili yorum 

yapamayacağım. Sayfaların başarılı olduğunu söyleyebilirim. Filmlere açılan sayfaların 

dışında konuyla ilgilenen insanların beğenebilecekleri, birtakım platformların 

sayfaları var. Pazarlama stratejileri üzerinde duralım biraz. Her film kendine özgüdür 

ve pazarlama stratejisinin de kendine özgü olması gerekmektedir.  

Filminizle ilgili stratejiyi kurabilmek için bazı soruları sormak yerinde olur. Filminiz için 

istediğiniz nedir? İhtiyaçlarınız nedir? 

Filminizin özellikleri nedir, olası seyirci kitleniz kimlerdir ve kaynaklarınız nelerdir?  

Pazarlama stratejisini kurmadan önce filminiz için ne istiyorsunuz sorusunu 

cevaplamanız gerekiyor. Bu soru filmden filme yıldan yıla değişir. Bu soruya verilen 

cevaba göre öncelikleriniz ortaya çıkacak. Önceliğiniz para kazanmak olabilir. Kredi 

almışsınızdır borç ödemesi yapacaksınızdır. Sizin için para kazanmanın ön planda 

olması normaldir. Bir başka örnekte ileteceğiniz mesaj öncelikli olabilir. İşte bu 

cevaplar pazarlama stratejisinin üzerine kurulacağı temeli oluşturur. Son olarak 

sosyal medya, hayranlarınızla seyircilerinizle diyalog kurmanızı sağlayacaktır. Bu 

iletişimi yararınıza kullanmanız mümkündür. Filminizi değerlendirmeniz filminizden 

nasıl yarar sağlayabileceğinizi bulmanız gerekiyor. Örneğin çok ünlü bir oyuncu 

filminizde rol aldıysa bu durumu kullanabilirsiniz. ya da filminizin hikayesi mi önemli, 

festivallerde gösterim şansı nasıl gibi keriterlerle filminizi değerlendirmeniz gerekir.  

Kendinize, bu filmi izlemek için seyirciyi ne motive edecek diye sormanız gerekiyor. 

Gördüğünüz gibi bütün bu sorular bu filme nasıl seyirci çekeriz noktasında toplanıyor.  

Şimdi biraz seyirci faktörünü inceleyelim. Seyircileri üç gruba ayırmak mümkün. 

Birinci grup esas seyirciniz. Bu grup sizin filminizin elçisi aslında. Dolayısıyla bu gruba 

odaklanmak son derece önemli. Bu grubu detaylı tanımak gerekiyor. Şimdi bir örneğe 

bakalım. 

 

 



 
 

 
 
 

 

 

 

 

Mark Rosenbush'un "Zen Noir" isimli filminden örnek verelim, bu film  David Lynch 

hayranlarına hitap edeceğini söyleyebiliriz. Bu örneğe uygun nasıl strateji 

geliştirebiliriz diye düşünelim. David Lynch filmi izleyen seyirci kitlesine nasıl 

ulaşacağımızı düşünmemiz ve araştırmamız gerekecektir. "Seyirci sosyal medyayı 

nasıl kullanıyor?" Yapacağımız faaliyetleri bu sorunun cevabına göre ilişkilendirmemiz 

gerekiyor. Örneğin benim bir arkadaşım İngiltere'de Royal Opera evinde gerçekleşen 

canlı performanslarını sinemaya taşımayı düşünüyordu. Bana danıştı. Bu konu beni 

de heyecanlandırdı.  Önce bloggerlardan yardım almayı düşündük. Sonra sinemaya, 

opera izlemeye gidecek kişilerin büyük bir kısmının internet kullanıcısı olmadığını fark 

ettik. Hatta internet kullanıcılarının büyük kısmı da sosyal medyayı takip eden gruplar 

içinde yer almıyordu. Elli yaş ve üzeri bir kitleden bahsediyoruz. Bu yüzden biz de 

yine sokak tanıtımları ve daha geleneksel tanıtım yöntemlerini tercih ettik. Çünkü 

bazı istisnalar olsa dahi elli yaş üzeri hedef kitle aktif sosyal medya kullanıcısı değildir.  

İletişim algısındaki değişimden şöyle bahsedebiliriz. İletişimin dinleyici tarafında 

kalan kişiler artık pasif değil aktif konumdalar. Gördükleri, duydukları üzerine yorum 

yaparak fikir beyan etmektedirler. Tanıdıkları insanlara filmden bahsedeceklerdir. 

Böylece gündem yaratılmış olur.  "Filminize seyirci çekebilmek için nasıl bir heyecan 

yaratmalısınız?" sorusuna bakalım. Bu soru cevaplaması kolay bir soru değil aslında. 

İlgi yaratmanız gerekiyor. Elinizde materyal var ancak bunun farkında 

olmayabilirsiniz, düşünmemiş olabilirsiniz. En önemli konu çevrimiçi kullanıcıyı sürece 

dahil etmenizin gerekliliği. Kullanıcı sizin filminizi tanıtacak, elçisi olacaktır. Çünkü 

kendisini sürece dahil hissetmek onu memnun edecektir.   

Türkiye'den çok iyi bir örnek vereceğim. Filmin adı "Evim Sensin." Filmin Facebook 

dışında başka platformlar üzerinden de tanıtımı gerçekleşmiş. Yapılan düzenlemeler 

seyircinin sürece dahil olabileceği şekilde yapılmış. Film piyasaya çıkmadan önce  

 

 



 
 

 
 
 

 

 

 

 

sosyal medya üzerinden tanıtım faaliyeti başlatılmış. Film çekilirken seyircilere 

karakterler tanıtılmış örneğin.  

Bir başka örnek, bir belgesel film. Bozkurt belgeseli. Bu filmin Facebook sayfasında 

100.000 hayranı var. Çok aktif bir sayfa. Film Nisan 2012 tarihinde piyasaya çıkmış 

olmasına rağmen sayfa halen çok aktif. Bunun da en önemli sebebi siyasi bağlantılar, 

politik görüşler. Sayfanın takipçileri hala bir şekilde siyasi tartışmalarını 

sürdürüyorlar. Filmin iyi veya kötü olmasının dışında film sayfasında kullanılabilecek 

materyaller üzerinden takipçilerin dahil olacağı konuşma, tartışma ortamı 

sağlanmalıdır.  

Burada Almanya'dan bir örnek var. Benim de sevdiğim bir örnek. Facebook 

sayfasında 20.000 hayran var. Sebastian Witzig'in kitabından hareketle yapılan bir 

bağımsız film. Devletten hiç yardım almadan filmi gerçekleştirmişler. Pazarlamayı 

Facebook sayfasındaki hayranlarının yardımıyla gerçekleştirdiler. Çünkü bu konu için 

ayıracakları farklı bir bütçeleri yoktu. Hayranlar arasında bir etkileşim yaratıldı ve 

filmin posterine karar verme imkanı sağlandı. Üç poster alternatifi hazırlandı ve 

Facebook hayran sayfası seçim yapmak üzere sürece dahil edilmiş oldu. Seyircinin 

sürece dahil edilmesi sadece poster seçimiyle sınırlı kalmadı. Filmin müziğiyle ilgili de 

seçim yapmaları sağlandı. Birçok unsurla ilgili seyirciyi filmin sürecine dahil etmek 

suretiyle yaratılan aidiyet duygusu, filmin sahiplenilmesini ve tanıtımına katkı 

yapılmasını sağlayacaktır.  Facebook her şey değil tabi. Bir diğer önemli platform 

"Vine". Vine Twitter'ın mobil cihazlar için hazırlanan video platformu. Film 

yapımcıları bu platformu filmlerini tanıtmak için kullanıyorlar. Wolverine filmini  

örnek verebiliriz. 6 saniyelik bir kliple filmin teaser'ını yayınlayarak tanıtım yapılmış 

olundu. Yine Vine üzerinden yapılan bir film tanıtımında filme ilk gidenlerle 

röportajlar yapılmış. Yapılan röportajlar yayınlanmış. Röportajları ve yorumları gören 

insanlar filmi merak etmiş ve gitmişler. Bu şekilde seyirci sayısını artırmak  

 



 
 

 
 
 

 

 

 

 

hedeflenmiş. Bir başka örnekte, filmin tamamı vine platformuna yüklenmiş. Filmin 

tamamı 88 dakika. 6 saniyelik kliplere bölünerek vine'a eklenmiş. Bu uygulamanın 

çok başarılı olduğunu söyleyemem ama yeni bir şey sonuçta. İlgi çekmeyi sağlıyor. En 

iyi strateji olmayabilir ama gündem oluşturmayı sağlıyor. Pazarlama için yeterli 

bütçenizin olmadığını tahmin ediyorum. Elinizdeki mevcut kaynakları en iyi nasıl 

kullanacağınızı düşünmeniz gerekiyor. Stratejinizi en kısa zamanda oluşturmanız 

lazım. Filmi yaratırken pazarlama stratejileri üzerine de düşünmelisiniz. En baştan bu 

planlamayı yapmalısınız. Seyirciyi de olabildiğince erken süreçlere dahil etmelisiniz. 

Poster seçimi dışında farklı konularda da seyircilere danışabilirsiniz. Örneğin, "Filmin 

sonu nasıl olsun?" diye sorabilirsiniz. Bütün ekibinizi de pazarlama süreçlerine dahil 

etmelisiniz. Nihayetinde onlar da filme sahip çıkmak adına seve seve bu işi 

yapacaklardır. Ayrıca film piyasaya çıkmadan önce seyirci kitlesi yaratabilirseniz 

filmin dağıtımı konusunda da size kolaylık sağlayacaktır. Bu yöntem filminizi daha 

cazip hale getirecektir. Yatırımcıların güveni artacaktır. Piyasada filmi daha fazla 

destekleyeceklerdir. "Transformers" filmi de farklı bir örnek. Seri bir film. Serinin 4. 

filmi çekiliyor. 2014 yılı temmuz ayında vizyona girecek. Şimdiden filmin tanıtım 

çalışmaları başladı. filmin mevcut bir seyirci kitlesi var. Bu kitle öncelikle ilk üç filmi 

seyredenlerden oluşuyor. Bu demek oluyor ki seyirciler eski aktör ekibini de 

sevmişler. Ancak dördüncü filmde oyuncular değişiyor. Oyuncular değiştiğinden 

yapımcı bu değişikliği seyircilere sevdirmek adına filmin internet sitesinde duyurmuş. 

Hayran sayfasında da gerekli tanıtımları yapıyor.  

Finansal konulara fazla değinmeyeceğim ama "crowdfunding" konusunu 

biliyorsunuz. Sanırım bu terimi "seyirci katılımı" olarak tercüme etmek uygun olabilir. 

Yapımcı olarak paraya ihtiyacınız varsa seyirciyi yapacağınız filmin sürecine dahil 

ederek finansal destek vermesini sağlayabilirsiniz. Bu uygulamada miktar 25 USD'den 

2500 USD'ye kadar farklı tutarlar olabilir. Bir eşya olabilir. Filmin sonunda teşekkür  

 



 
 

 
 
 

 

 

 

 

listesinde isminin çıkması olabilir. Çekim platosuna davet edilmek olabilir. Bu tip 

hibelere karşılık seyircilere hizmet satabilirsiniz ve filme finansman sağlayabilirsiniz.  

Seyirci katılımı (crowdfunding) uygulamasının yürütülebileceği iki ana platform var. 

Bunlar Indigogo ve Kickstarter. İki platform birbirinden farklı çalışıyor. Kickstarter'da 

bir parasal hedefiniz oluyor ve bu tutara ulaşmanız gerekiyor. Örneğin hedefiniz 

50.000 USD ve siz 5.000 USD  toplayabildiniz, ne yazık ki hiç bir şey almıyorsunuz. 

Indigogo böyle çalışmıyor. Hedef olmaksızın toplayabildiğiniz paranın tamamı sizin 

oluyor.  Filmi yaparken her yerde anlatın. Üretiminizin ilginç yönlerini seyircilere 

yansıtın. Sosyal medya platformlarınızı sürekli güncelleyin. Olabildiğince her yere link 

verin. Daha çok kişinin sizi görmesini sağlayın. 

Bir örnek vereceğim. Thunder Road filmi için Indigogo'da 200.000 USD'lik bir hedef 

konmuş. Sürenin bitmesine 6 gün kalmış.  44 USD bulurlarsa hedeflerine ulaşacaklar. 

Bunu başarabilecekler mi merak ediyorum. Bence yapacaklar. Film savaş karşıtı bir 

film. Bir hedef kitlesi var ve elbette geniş bir kitle. Amerika'da savaş karşıtı kişiler, 

aileleri oldukça geniş bir hedef kitle var.  

Son olarak, özetlemem gerekirse, analiz yapmanız önemli, filminizi takip edin, 

filminizle rekabete girecek piyasadaki filmleri takip edin.  

Çevrimiçi olarak faaliyetlerinizi izleyebilmenizi sağlayan bazı internet sitelerinin 

adreslerini sizinle paylaşırım. Bunun için bana mail atmanız veya sunumdan sonra 

kartınızı vermeniz yeterlidir.  

Beni dinlediğiniz için hepinize teşekkür ederim.  

Dilerseniz soru cevap bölümüne geçebiliriz.  

 

Serkan Çakarer: Çok teşekkür ederiz. Benim iki sorum olacak. Bağımsız bir filmin 

sosyal medya pazarlama işini kim üstlenmeli? Diğer sorum, ne yapılmamalı? 

 

 



 
 

 
 
 

 

 

 

 

Anya Rutsche: Aslında bu işlerden sorumlu olan kişi yapımcıdır. Kaynak ayırarak 

medyayı iyi bilen, zamanını bu işe ayırabilecek bir kişiyi istihdam eder. Filmle ilişkili 

olan bir kişiyi görevlendirirse en iyi neticeyi alır. Bir kişinin bu işi üstlenmesi gerekir. 

Eğer gerekli bütçe yoksa bir şekilde işi kendiniz yapmalısınız. Ama kesinlikle önem 

vermeli ve yapmalısınız.  

Neler yapılmamalı, sosyal medya platformları diyaloğu esas alan platformlardır. 

Reklam amaçlı kullanılmaması önemlidir. İnsanlara filminizle ilgili bir şey 

dayatmamalı neden o filme gitmeleri gerektiğini anlatmalısınız. Yani inandırıcı, 

etkileşimli bir ortam yaratmalı iletişime dönük kullanmalısınız. Seyirciyi cezbeden 

unsurları ortaya koymalısınız.   

 

Soru: Türkiye'de blogların ve Google Plus'ın da kullanıldığını gördüm. Bu alanlarda 

nasıl daha aktif olunur? 

 

Anya Rutsche: Bloglarla ilişki kurmak zaman alan uzun süreye yayılan bir süreç. Bazı 

film ajanslarından faydalanarak bloggerlara ulaşabilirsiniz. Bizzat kendiniz yazarak 

iletişime geçebilirsiniz. Ayrıca pek çok blogger film festivallerine katılıyor. Oralarda 

tanışarak yol alabilirsiniz. Zaman alan ancak yararlı sonuçlar çıkaran yöntemlerdir.  

Google Plus'a gelirsek, Türkiye'de ne kadar yaygın bilmiyorum ama Almanya'da çok 

yaygın değil. G-mail hesaplarına bağlı çalışan bir sistem olduğundan aktif kullanıcı 

sayısının az olacağını düşünüyorum. Eğer kullanacaksanız seyircilerinize Google 

Plus'ta olduğunuzu belirtmeniz lazım. Böylelikle size ulaşmaları mümkün olur. Siz de 

güncellemelerinizi yaparsınız.  

 

Soru: Otör sinema üzerine bir şey sormam lazım. Bir filmin Facebook sayfasını 

yaratmak için birkaç yıl emek ve para harcıyorsunuz. Sonra yeni bir film çalışmasına  

 



 
 

 
 
 

 

 

 

 

geçiyorsunuz ve o sayfa orada kalıyor. Diyelim eski sayfada 10.000 takipçiniz var 

onları yeni sayfaya aktaramıyorsunuz. Otör sinemada yönetmen üzerinden 

ilerlerseniz, filmi yönetmen üzerinden tanıtmak filmografi oluşturmanızı sağlıyor ama 

bu sefer de film bir adım geride kalıyor. Bu konuyu nasıl değerlendirirsiniz? 

 

Anya Rutsche: Uzun vadede kazanılacak takipçi ve hayran kitlesi açısından bir 

yönetmenin ya da dağıtımcının üzerine bir sayfa açmak mantıklı olabilir. Sürekli 

güncelleme imkanı olur. Ama ben bunu çok önermiyorum. Almanya'da Paramount 

Pictures'a ait bir sayfamız var. Bu sayfa şirketin internet sayfası ve oldukça fazla bilgi 

içeriyor. Belli bir projeyi takip eden ve bilgi almak isteyen kişiler bu sayfayı 

gördüklerinde kafaları karışıyor. Çünkü onların aramadıkları pek çok bilgi de önlerine 

geliyor. Kolay değil anlayacağınız. Bana göre en iyisi proje bazında bir internet sayfası 

düzenlemek. Maliyeti olsa da bu daha doğru bir yöntem. Her filmin ayrı bir sayfası 

olmalı. Filmin vizyon tarihi ve diğer bilgiler, DVD  baskısı, TV gösterimleri, gazete 

haberleri gibi pek çok bilgiye erişilmesi mümkün olur.  

 

Soru: Türkiye'de filmlerle ilgili Facebook reklamları çok yaygın. Siz de tam tersi 

reklamdan kaçınmamız gerektiğini söylediniz. Bu konuda ne düşünüyorsunuz.  

 

Anya Rutsche: Ben aslında Facebook ve diğer sosyal platformarda reklam yapar gibi 

konuşmamalısınız dedim. Takipçilere, hayranlara, ilgilenenlere sürekli "benim filmimi 

izle" mesajının verilmesi doğru değildir. Bence Facebook reklamı Google'dan daha 

fazla tercih edilmelidir.  

 

Soru: Türkiye'de pek çok filmin sahte sayfası var. Bu yurt dışında da böyle mi? Ayrıca 

sayfalardaki beğeni sayısının gişe rakamlarıyla da örtüşmediğini tespit ediyorsunuz.  

 



 
 

 
 
 

 

 

 

 

Bazı sosyal medya ajansları yapımcılara daha fazla takipçi elde etmelerini sağlayan bir 

hizmet sunuyorlar. Belli bir bedel karşılığında yapıyorlar bunu. Ancak buradaki 

takipçiler gerçekten o filmle ilgilenen kişiler olmadığından gişe rakamlarına 

yansımıyor.  

 

Anya Rutsche: Bu, interaktif olmayan bir hayran kitlesinin oluşturulduğu anlamına 

geliyor. Başlangıçta faydalı gibi görünse de uzun vadede işe yaramayacaktır. İki sene 

önce Almanya'da böyle bir durumla karşılaşmıştık. Sony Pictures 50.000 hayran 

istediğini bildirdi bize. İnteraktif olmasa da bu kitleyi bulmamızı istediler aksi takdirde 

ödeme yapmayacaklarını belirttiler. Ancak bu teklifin gerçekleşemeyeceğini söyledik. 

Çünkü bu kitle hiç bir işe yaramayacaktır. Israr ettiler, bir kereye mahsus yaptık. Evet 

bu tip uygulamalar bazen yapılabilir ancak  uzun vadeli bir etkileşim değildir.  

 

Serkan Çakarer: Sosyal medya kullanımı konusunun sunum sayesinde netleştiğini 

düşünüyorum. Türkiye'de de daha profesyonel uygulamalarla karşılacağız.  

 

Herkese teşekkürler.  
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