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Yapay Zekânın Pazarlamadaki Stratejik Rolü: Kapsamlı
Bir Analiz
Yapay Zekanın Pazarlamadaki Stratejik Rolü adlı bu çalışma, yapay zekânın (YZ) pazarlama
alanındaki stratejik rolünü ve uygulamalarını kapsamlı bir şekilde incelemektedir. Yazılar,
YZ’nin bilimsel temellerini (yapay sinir ağları ve uzman sistemler gibi) açıklamakta ve bu
teknolojilerin pazarlama karmasının 4P unsuru (Ürün, Fiyat, Dağıtım ve Tutundurma)
üzerindeki dönüştürücü etkisini örneklerle detaylandırmaktadır. Ayrıca, YZ destekli
kişiselleştirmenin müşteri memnuniyeti ve bağlılığı üzerindeki pozitif etkilerini akademik
bulgularla desteklerken, Türkiye özelinde YZ’nin benimsenme durumu, dil engeli, veri
kalitesi ve algoritmik önyargı gibi etik zorlukları ve engelleri de ele almaktadır. Sonuç
olarak, kaynaklar YZ’yi operasyonel bir araçtan öte, küresel ekonomiyi yeniden şekillendiren
ve geleceğin pazarlamacılarından teknolojik okuryazarlık gerektiren stratejik bir kaldıraç
olarak konumlandırmaktadır.

Bu makaleyi Spotify’da sesli olarak dinlemek için podcast’ine bu linkten ulaşabilirsiniz.

1.1       Giriş: Pazarlamanın Yeni Paradigması
Yapay zekâ (YZ), artık yalnızca bir teknoloji olmaktan çıkarak küresel ekonomiyi yeniden
şekillendiren, inovasyonu yönlendiren ve iş modellerini dönüştüren stratejik bir güç olarak
konumlanmıştır. Dijitalleşmenin hız kazandığı günümüzde, yapay zekâ destekli otomasyon,
veri analitiği ve karar alma mekanizmaları, iş dünyasının dinamiklerini kökten değiştirerek
küresel rekabetin kurallarını yeniden yazmaktadır. PwC’nin TÜSİAD için hazırladığı raporda
yer alan tahminlere göre, yapay zekânın 2030 yılı itibarıyla küresel ekonomiye katkısının
15,7 trilyon dolara ulaşması beklenmektedir. Bu rakam, dünya ekonomisine ikinci bir Çin
büyüklüğünde değer eklenmesiyle eşdeğer bir etki yaratacaktır. Pazarlama özelinde yapay
zekâ, “tüketiciler, rakipler ve odak şirket hakkında sahip olduğu bilgilere dayanarak, en iyi
pazarlama sonucunu elde etmek amacıyla pazarlama eylemlerini öneren ve/veya
gerçekleştiren yapay ajanların geliştirilmesi” olarak tanımlanabilir. Bu tanım, teknolojinin
sadece operasyonel görevleri otomatikleştirmekle kalmayıp, aynı zamanda stratejik karar
süreçlerini de destekleyen akıllı bir ortak haline geldiğini göstermektedir. Yapay zekânın
pazarlamadaki ekonomik etkisi, iki temel değer kaldıracı üzerinden şekillenmektedir. Bir
yandan otomasyon ve gelişmiş iş gücü yetkinlikleri aracılığıyla işletmelerin verimliliğini
artırmakta, maliyetleri optimize etmekte ve hata oranlarını düşürmektedir. Diğer yandan ise
kişiselleştirilmiş yapay zekâ destekli ürün ve hizmetler aracılığıyla tüketici talebini
yönlendirerek sürdürülebilir büyüme ve yeni pazar fırsatları yaratmaktadır. Bu rapor, yapay
zekânın tarihsel gelişiminden başlayarak modern pazarlamayı şekillendiren temel
teknolojileri, pazarlama karmasındaki uygulamalarını ve Türkiye özelindeki konumunu
stratejik bir bakış açısıyla ele alacaktır.

Bu makaleyi Youtube’da görüntülü olarak izlemek için videosuna bu linkten ulaşabilirsiniz.

https://open.spotify.com/episode/1XfAkP8EB3alwjdP1r0EbB?si=Rxtik-PjRreFNV2SPmJbvw
https://youtu.be/K_mMVO1kSJo
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1.2       Pazarlamada Yapay Zekânın Evrimi: Tarihsel Bir
Bakış
Yapay zekânın tarihsel kökenlerini ve pazarlama disipliniyle entegrasyon sürecini anlamak,
teknolojinin günümüzdeki stratejik önemini kavramak açısından kritik bir temel
oluşturmaktadır. Başlangıçta bilim kurgu romanlarına konu olan ve bir ütopya olarak
görülen “düşünen makineler” fikri, yıllar içinde somut adımlarla günümüzün vazgeçilmez bir
pazarlama aracına dönüşmüştür. Bu evrimsel süreç, teknolojinin potansiyelini ve pazarlama
profesyonelleri için yarattığı fırsatları gözler önüne sermektedir. Aşağıdaki tablo, yapay
zekânın doğuşundan günümüze kadar olan yolculuğunu önemli kilometre taşlarıyla
özetlemektedir.

Dönem Yıllar Önemli Gelişmeler

Yapay Zekânın
Doğuşu 1943-1956

– “Elektronik Beyin” fikri benimsendi.
– Alan Turing “Makineler düşünebilir mi?” sorusunu
sordu.
– Isaac Asimov “Ben, Robot”u yayımladı.
– “Yapay Zekâ” terimi Dartmouth Konferansı’nda
ortaya atıldı.

Yapay Zekânın Altın
Çağı 1956-1974

– Genel Problem Çözücüler (GPS) ve Adaline
geliştirildi.
– İlk endüstriyel robot şirketi “Unimation” kuruldu.
– “2001: Bir Uzay Destanı” filminde “HAL 9000”
karakteri tanıtıldı.

İlk Yapay Zekâ Kışı 1974-1980
– Moravec Paradoksu ile yüksek seviyeli akıl
yürütmenin yüksek hesaplama gücü gerektirdiği
anlaşıldı ve çalışmalar yavaşladı.

Patlama Dönemi 1980-1987
– “Terminator” filmi “Skynet”i tasvir etti.
– Çok katmanlı algılayıcılar ile sinir ağlarında önemli
ilerleme kaydedildi.

İkinci Yapay Zekâ
Kışı 1987-1993 – Bu dönemde önemli bir ilerleme kaydedilmedi.

Yeniden Yükseliş 1993-2012

– IBM’in DeepBlue bilgisayarı satranç şampiyonu
Garry Kasparov’u yendi.
– Derin Öğrenme (Deep Learning) alanında çığır
açan gelişmeler yaşandı.
– Apple “Siri”yi tanıttı.
– IBM’in Watson’u yarışma kazandı.

Günümüz 2012- sonrası

– Amazon “Alexa”yı geliştirdi.
– Çekişmeli Üretici Ağlar (GANs) ortaya çıktı.
– AlphaGo Go şampiyonunu yendi.
– ChatGPT üretken YZ devrimini başlattı.
– YZ fenomeni Aitana Lopez tasarlandı.

https://nurettinalabay.com.tr
https://nurettinalabay.com.tr/yapay-zekanin-pazarlamadaki-stratejik-rolu/
https://nurettinalabay.com.tr/


Yapay Zekanın Pazarlamadaki Stratejik Rolü
______________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________
nurettinalabay.com.tr

3

Bu tarihsel süreç, yapay zekânın teorik bir kavramdan, satranç oynayan makinelere, oradan
da günümüzün karmaşık pazar dinamiklerini analiz eden ve kişiselleştirilmiş deneyimler
sunan akıllı sistemlere doğru olan yolculuğunu göstermektedir. Bu evrim, modern
pazarlamayı şekillendiren temel teknolojilerin anlaşılmasını daha da önemli kılmaktadır.

1.3       Modern Pazarlamayı Şekillendiren Temel Yapay
Zekâ Teknolojileri
Yapay zekâ, tek bir teknolojiden ziyade, farklı yeteneklere sahip teknolojiler bütünüdür.
Pazarlamacıların bu temel teknolojileri anlaması, stratejilerini daha bilinçli bir şekilde
oluşturmalarını ve yapay zekânın sunduğu fırsatlardan en üst düzeyde yararlanmalarını
sağlar.

Yapay Sinir Ağları

Stratejik pazarlamanın temel amacı, veri okyanusundan kârlı sinyaller çıkarmaktır. Yapay
sinir ağları, bu zorluğu insan beyninin çalışma prensiplerinden modellenmiş bir yaklaşımla
ele alır. Büyük veri setleri içindeki anlamlı ilişkileri insan benzeri bir deneme-yanılma
yöntemiyle tespit ederek, müşteri verilerindeki gizli eğilimleri ve kârlı kalıpları ortaya
çıkarır.

Örnek: Doğrudan posta firması Spiegel Inc., yapay sinir ağlarını kullanarak müşteri
verilerini analiz etmiş ve tekrar satın alma olasılığı en yüksek olan müşterileri başarılı
bir şekilde ayırt etmiştir.
Makine Öğrenimi ve Derin Öğrenme

Dinamik bir pazarda, müşteri davranışları sürekli değişir. Bu değişime ayak uydurabilmek
için verilerden öğrenerek kendini sürekli iyileştiren sistemlere ihtiyaç vardır. Makine
öğrenimi ve onun daha gelişmiş bir alt dalı olan derin öğrenme, sistemlerin açıkça
programlanmadan verilerden öğrenmesini ve zamanla performanslarını iyileştirmesini
sağlar.

Örnek: Netflix, makine öğrenimi algoritmalarını kullanarak her bir kullanıcının izleme
geçmişini analiz eder. Bu sayede, her kullanıcıya özel kişiselleştirilmiş film ve dizi
önerileri sunarak müşteri memnuniyetini ve bağlılığını artırır.

Uzman Sistemler

Karmaşık pazarlama kararları, genellikle yılların deneyimine sahip uzmanların bilgisine
dayanır. Uzman sistemler, belirli bir alandaki uzmanlığın bilgi ve akıl yürütme süreçlerini
taklit ederek pazarlamacılara stratejik bir danışman gibi destek olmayı hedefler.

Örnek: MARKEX sistemi, yeni ürün geliştirme sürecinde en uygun pazara giriş
stratejisini önerirken, BRANDFRAME sistemi bir marka yöneticisine rakip analizi ve
pazarlama karması optimizasyonu gibi konularda öneriler sunar.
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Tahmin Analitiği (Predictive Analytics)

Pazar liderliği, reaktif değil, öngörülü aksiyonlarla kazanılır. Tahmin analitiği,
pazarlamacılara bu öngörü kabiliyetini kazandıran kritik teknolojidir. Geçmiş verileri ve
istatistiksel algoritmaları kullanarak gelecekteki eğilimleri, müşteri davranışlarını ve olası
sonuçları öngörerek pazarlamacıların bir adım önde olmasını sağlar.

Örnek: Şirketler, tahmin analitiği kullanarak müşteri kaybı (churn) riski taşıyan
müşterileri önceden tespit edebilir ve onları geri kazanmak için kişiselleştirilmiş
kampanyalar düzenleyebilir.

Doğal Dil İşleme (NLP)

Müşterilerin sosyal medya, e-posta ve yorumlar gibi kanallarda doğal dille kurduğu iletişimi
büyük ölçekte anlamak operasyonel bir zorluktur. Doğal Dil İşleme (NLP), makinelerin insan
dilini (konuşma ve metin) anlamasını, yorumlamasını ve üretmesini sağlayarak bu sorunu
çözer.

Örnek: Chatbotlar ve sanal asistanlar, NLP sayesinde müşteri sorularını 7/24
anlayıp anında yanıtlayabilir. Bu, operasyonel verimliliği artırırken insan destek
ekiplerinin daha karmaşık sorunlara odaklanmasına olanak tanır.

Bu temel teknolojiler, tek başlarına güçlü olsalar da asıl potansiyellerini bir araya
geldiklerinde ortaya koyarlar. Geleneksel pazarlama karması unsurları, bu teknolojilerin
sinerjik etkisiyle yeniden şekillenmekte ve çok daha dinamik bir yapıya kavuşmaktadır.

1.4       Pazarlama Karmasında (4P) Yapay Zekâ
Uygulamaları
Yapay zekâ, pazarlamanın temelini oluşturan ve 4P olarak bilinen geleneksel pazarlama
karması unsurlarını (Ürün, Fiyat, Dağıtım, Tutundurma) temelden dönüştüren stratejik bir
kaldıraçtır. Veri analizi, otomasyon ve öngörü yetenekleri sayesinde yapay zekâ, her bir
unsuru daha akıllı, daha verimli ve daha müşteri odaklı hale getirmektedir.

4.2.1 Ürün (Product)

Yapay zekâ, yeni ürün geliştirme, inovasyon ve kişiselleştirme süreçlerinde devrim
yaratmaktadır. Tüketici verilerini, sosyal medya trendlerini ve pazar analizlerini işleyerek,
markaların müşteri beklentilerine tam olarak uyan ürünler tasarlamasına olanak tanır.
KOBİ’ler arasında ürün boyutuyla ilgili en yüksek farkındalığın “ürün tasarımı” konusunda
olması dikkat çekicidir. Bu bulgu, YZ’nin en somut ve elle tutulur faydalarının öncelikle ürün
inovasyonu ve somut çıktı alanlarında anlaşıldığını göstermektedir.

Örnekler: Coca-Cola Y3000, tüketici verilerini analiz ederek geleceğe yönelik bir
ürün formülasyonu oluşturmak için yapay zekâyı kullanmıştır. Tamamen dijital bir
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karakter olan yapay zekâ fenomeni Aitana Lopez, markalar için yeni bir “ürün” ve
pazarlama kanalı haline gelmiştir.

4.2.2 Fiyat (Price)

Yapay zekâ, dinamik fiyatlandırma stratejilerinin bel kemiğini oluşturur. Algoritmalar;
müşteri talebi, stok seviyeleri, rakip fiyatları, hava durumu ve günün saati gibi sayısız
değişkeni anlık olarak analiz ederek fiyatları otomatik olarak optimize eder. KOBİ’ler
arasında fiyatlandırma konusunda en bilinen uygulama “fiyatı güncelleme” olmuştur.

Örnekler: Amazon, milyonlarca ürünün fiyatını her gün defalarca YZ algoritmalarıyla
günceller. Uber ve Airbnb gibi platformlar, talep yoğunluğuna göre anlık fiyat
ayarlamaları yaparak arz ve talebi dengeler.

4.2.3 Dağıtım (Place)

Dağıtım süreçlerinde yapay zekâ; tedarik zinciri yönetimi, lojistik optimizasyonu ve envanter
kontrolü gibi alanlarda verimliliği artırır. Tahmin analitiği sayesinde talep öngörüleri daha
isabetli hale gelir. KOBİ’lerin bu alandaki en yüksek farkındalığı “stok kontrolü”
konusunda olmuştur.

Örnek: Amazon, depo operasyonlarında robotlar kullanarak sipariş karşılama ve ürün
yerleştirme süreçlerini otomatikleştirmekte, bu sayede teslimat sürelerini önemli
ölçüde kısaltmaktadır.

4.2.4 Tutundurma (Promotion)

Tutundurma, yapay zekânın en çeşitli ve etkili uygulamalarının görüldüğü alandır.
Pazarlama iletişimini her aşamada daha akıllı ve etkili hale getirmektedir.

Hiper Kişiselleştirme ve Müşteri Segmentasyonu: YZ, geleneksel segmentasyonun
ötesine geçerek her bir müşterinin davranışına göre anlık kişiselleştirilmiş mesajlar
sunan “dinamik mikro segmentasyon” oluşturur. KOBİ’ler arasında bu alandaki en
yüksek farkındalığın “müşterileri yüzlerinden tanıma” ifadesi olması, YZ’nin
kişiselleştirme potansiyelinin ne denli dikkat çektiğinin bir kanıtıdır.
Reklam Optimizasyonu ve Programatik Reklamcılık: YZ, doğru reklamı doğru
kişiye doğru zamanda ve en verimli maliyetle göstermek için milyonlarca veriyi analiz
eder, bu da yatırım getirisini (ROI) artırır. Aptamil’in “Bağışıklığın Ritmi”
kampanyası, YZ kullanılarak geliştirilmiş ve 2020’nin en iyi performans gösteren
reklamı seçilmiştir.
İçerik Üretimi: Üretken YZ araçları, pazarlama ekiplerinin sosyal medya gönderileri,
blog yazıları ve görseller gibi yaratıcı içerikleri hızlı ve verimli bir şekilde üretmesine
olanak tanır.
Sosyal Medya ve Influencer Pazarlaması: InsightPool gibi araçlar, marka
kimliğine en uygun influencer’ları saniyeler içinde belirleyebilir. Duyarlılık analizi
(sentiment analysis) ise markalar hakkındaki tüketici görüşlerini analiz eder.
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Bu uygulamaların nihai amacı, müşteri memnuniyetini artırarak uzun vadeli sadakat
oluşturmaktır.

1.5       Müşteri İlişkileri Üzerindeki Etkisi:
Memnuniyet ve Sadakat
Yapay zekâ destekli pazarlama, yalnızca operasyonel verimlilik sağlayan bir araç değil, aynı
zamanda müşteri memnuniyeti ve sadakati gibi en kritik iş sonuçlarını doğrudan etkileyen
stratejik bir yaklaşımdır. Yapay zekânın kişiselleştirme yetenekleri, markalar ve müşteriler
arasında daha derin ilişkiler kurulmasının temelini oluşturur. Akademik araştırmalar bu
ilişkiyi doğrulamakta; YZ destekli kişiselleştirme algısı ve kalitesinin müşteri memnuniyeti
üzerinde anlamlı ve pozitif bir etkiye sahip olduğunu (H1 & H2) ortaya koymaktadır.
Kişiselleştirilmiş öneriler, müşterilerin karar verme sürecindeki sürtünmeyi azaltır ve kendi
ihtiyaçlarının anlaşıldığını hissettirerek tatmin düzeyini artırır.

Yapay zekâ, müşteri sadakatini iki temel boyutta güçlendirir:

Davranışsal Sadakat: Bu boyut, müşterinin tekrar satın alma davranışlarıyla ilgilidir.
YZ tarafından sunulan kişiselleştirilmiş teklifler, müşterileri tekrar alışveriş yapmaya
teşvik eder.
TutumsaL Sadakat: Bu boyut, müşterinin markaya karşı duyduğu duygusal bağlılığı
ifade eder. YZ, her etkileşimde müşteriye “değer verildiğini” hissettirerek bu duygusal
bağı inşa eder.

Özetle, yapılan çalışmalar hem kişiselleştirme algısının (H3) hem de kalitesinin (H4) müşteri
memnuniyeti ve sadakatini eş zamanlı olarak pozitif yönde etkilediğini teyit etmektedir.
Ancak bu olumlu etkilere rağmen, teknolojinin benimsenmesi, özellikle Türkiye gibi
pazarlarda kendine özgü zorluklar barındırmaktadır.

1.6       Türkiye Pazarlama Sektöründe Yapay Zekâ:
Mevcut Durum, Fırsatlar ve Zorluklar
Küresel YZ trendlerinin Türkiye’ye yansımalarını ve yerel pazarın dinamiklerini analiz
etmek, şirketler için kritik öneme sahiptir. TÜSİAD raporu ve akademik çalışmalar,
Türkiye’deki benimseme sürecinin henüz başlangıç aşamasında olduğunu ve önemli
zorluklarla karşılaştığını göstermektedir. TÜSİAD araştırmasına göre Türkiye’deki özel
sektörün YZ’ye yaklaşımı şu şekildedir:

Benimseme Aşaması: Şirketlerin %50’si yapay zekâyı sınırlı ölçekte, yani pilot1.
uygulama aşamasında test etmektedir. Stratejik entegrasyon henüz düşük seviyededir.
Kullanım Alanları ve Yatırım Öncelikleri: YZ, en çok operasyonel verimlilik2.
amacıyla kullanılmaktadır ve gelecekteki yatırım öncelikleri de bu eğilimi
yansıtmaktadır.
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Kullanım Alanı Mevcut Kullanım Oranı Gelecekteki Yatırım Önceliği
Operasyonel Süreçler %27 %27
Müşteri Hizmetleri %20 %20
Ürün/Hizmet Geliştirme %18 %17
İnsan Kaynakları %15 %11
Tedarik Zinciri Yönetimi %10 %12

Dönüşüm Beklentisi: Katılımcıların %75’i YZ’nin sektörlerinde dönüştürücü bir etki1.
yaratacağına inanmakta, ancak bu etkinin orta vadede (3-5 yıl içinde) hissedileceğini
öngörmektedir.

Türkiye’deki işletmelerin karşılaştığı temel zorluklar şunlardır:

Dil Bariyeri: YZ araçlarının çoğunun İngilizce tabanlı olması, Türkçe dil desteğinin
yetersizliği nedeniyle önemli bir engel teşkil etmektedir.
Veri Güvenilirliği ve Kalitesi: Yüksek kaliteli ve yeterli miktarda veriye erişimdeki
sorunlar, algoritmaların performansını olumsuz etkilemektedir.
Kaynak ve Yetenek Kıtlığı: YZ alanında uzmanlaşmış insan kaynağının sınırlı olması,
şirketlerin projelerini hayata geçirmesini zorlaştırmaktadır.
Geç Adaptasyon: Türkiye’nin yeni teknolojileri benimseme hızının küresel trendlere
göre daha yavaş olması, rekabet avantajı fırsatlarının kaçırılmasına neden
olabilmektedir.
Güvenlik ve Gizlilik Endişeleri: Tüketici verilerinin korunması, şirketlerin YZ
benimsemesinin önündeki en büyük engellerden biridir.
Maliyet ve Yatırım Getirisi (ROI): Yüksek yatırım maliyetleri ve geri dönüş
sürelerindeki belirsizlikler, benimseme sürecini yavaşlatmaktadır.

Bu engeller; teknoloji ve altyapı (dil bariyeri, veri kalitesi), insan kaynağı ve kültür
(yetenek kıtlığı, geç adaptasyon) ve finansal ve yönetişimsel (maliyet, güvenlik endişeleri)
olmak üzere üç ana başlıkta toplanabilir. Bu operasyonel ve stratejik zorlukların yanı sıra,
yapay zekânın getirdiği etik tartışmalar da önemli bir gündem maddesi oluşturmaktadır.

1.7       Etik Boyut ve Sorumlu Yapay Zekâ Kullanımı
Yapay zekânın sunduğu devrimsel fırsatlar, önemli etik sorumlulukları ve riskleri de
beraberinde getirmektedir. Bu riskleri proaktif bir şekilde yönetmek, sürdürülebilir başarı
için kritik bir zorunluluktur. Pazarlamada YZ kullanımına ilişkin en yaygın etik sorunlar
şunlardır:

Güvenlik ve Veri Gizliliği: TÜSİAD raporuna göre bu, Türkiye’deki şirketlerin en
büyük endişesidir (%20-%25). Müşteri verilerinin izinsiz kullanımı marka itibarını
zedeleyebilir.
Algoritmik Önyargı: YZ modelleri, eğitildiği verilerdeki mevcut toplumsal önyargıları
pekiştirerek pazarlama kampanyalarında ayrımcılığa yol açabilir.
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Şeffaflık Eksikliği: YZ modellerinin “kara kutu” (black box) gibi çalışması,
tüketicilerde güvensizlik yaratabilir ve markaların hesap verebilirliğini zayıflatabilir.
Tüketici Manipülasyonu: YZ’nin tüketici davranışlarını derinlemesine analiz etme
yeteneğinin, onları aşırı tüketime yönlendirmek gibi etik dışı amaçlarla kullanılması
ciddi bir risktir.
Fikri Mülkiyet: Üretken YZ tarafından oluşturulan içeriklerin, orijinal sanatçıların
veya içerik üreticilerinin haklarını ihlal etme riski bulunmaktadır.

TÜSİAD raporuna göre, Türkiye’deki şirketlerin %88’i YZ etiğini takip ettiğini belirtse de bu
farkındalık henüz somut uygulamalara tam yansımamıştır. Çoğu şirket için etik ilkeler
planlama aşamasında kalmaktadır. Bu durum, sorumlu YZ yönetişimi konusunda daha
sistematik ve bütüncül adımlar atılması gerektiğini ortaya koymaktadır.

1.8       Sonuç: Yapay Zekâ Çağında Geleceğin
Pazarlamacısı
Bu rapor boyunca yapılan analizler, yapay zekânın pazarlama için artık niş bir teknoloji
olmadığını açıkça ortaya koymaktadır. YZ, pazarlamanın kurallarını yeniden yazan ve
rekabet avantajı için stratejik bir zorunluluk haline gelmiştir. TÜSİAD araştırmasına göre,
şirketlerin beklentisi yapay zekânın kitlesel işten çıkarmalara yol açmaktan ziyade, iş gücü
yeteneklerinin gelişeceği (%31) ve işlerin niteliğinin değişeceği (%23) yönündedir. Bu
durum, insan yaratıcılığı ile YZ’nin analitik gücünü birleştiren yeni bir döneme girdiğimizi
göstermektedir.

Bu yeni çağda başarılı olmak için geleceğin pazarlama profesyonellerinin üç temel yetkinliğe
sahip olması gerekecektir:

Teknolojik Okuryazarlık: YZ araçlarını anlama, pazarlama hedefleri doğrultusunda1.
etkin kullanma ve sonuçlarını doğru yorumlama becerisi.
Stratejik ve Analitik Düşünme: YZ’nin ürettiği veriyi anlamlı hale getirme ve eyleme2.
geçirilebilir stratejilere dönüştürme yeteneği.
Etik ve Sorumlu Yönetim: Veri gizliliği, algoritmik adalet ve şeffaflık gibi ilkeleri3.
gözeten, teknolojiyi sorumlu bir yönetişim anlayışıyla kullanma.

Türkiye’deki işletmelerin ve pazarlamacıların bu küresel dönüşüme başarılı bir şekilde
adapte olmaları için çok yönlü bir yaklaşım benimsemeleri gerekmektedir. Yetenek açığını
kapatmak için eğitime yatırım yapmak, yerel dil desteği sunan YZ çözümlerini teşvik etmek
ve sorumlu YZ yönetişimini kurumsal kültürün bir parçası haline getirmek, bu yolculukta
atılması gereken en önemli adımlardır. Bu adımları kararlılıkla atanlar, yalnızca bu
dönüşüme ayak uydurmakla kalmayacak, aynı zamanda geleceğin pazarını şekillendiren
liderler olacaklardır.
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