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0z

Uretken yapay zeka, pazarlamada kisisellestirme, gelismis miisteri deneyimleri ve gelismis
pazarlama etkinligi i¢in firsatlar sunarak siiregleri 6nemli 6l¢lide doniistiiriirken tiiketici giiveni,
direnci ve yapay zekanin pazarlamadaki daha genis toplumsal ve etik etkileri ile ilgili zorluklar
yaratmaktadir. Uretken yapay zekanin pazarlama stratejilerine entegrasyonunun getirdigi giiclii
yanlari, zayif yanlari, firsatlar1 ve tehlikeleri SWOT analiziyle sistematik bir sekilde analiz
ederek i diinyasmna bu alandaki kritik bakis agilarin1i sunmayi hedefleyen bu calismanin
bulgulari, tiretken yapay zekanin pazarlama stratejileri i¢in 6nemli bir firsat sundugunu, ancak
aynt zamanda bazi potansiyel tehditler ve zayifliklarla da karsi karsiya oldugunu
gostermektedir. Uretken yapay zekdyr kullanarak miisteri deneyimini kisisellestirmek,
pazarlama kampanyalarini optimize etmek ve yenilik¢i pazarlama stratejileri gelistirmek;
iiretken yapay zekanin agir1 kullanimindan kaginmak, miisteri iligkilerini giiglendirmek ve veri
glivenligini saglamak; yapay zekay:1 kullanarak yeni pazarlar kesfetmek, miisteri degerini
artirmak ve is performansini iyilestirmek ile veri giivenligini saglamak, seffaflik politikalar
gelistirmek ve algoritmik Onyargiyr azaltmak isletmeler agisindan kritik stratejiler olarak
belirlenmistir.

Anahtar Kelimeler: Yapay Zeka, Pazarlama Stratejileri, SWOT Analizi, Rekabet Avantaji,

Teknolojik Degisim

ABSTRACT
Productive artificial intelligence (Al) significantly transforms processes in marketing, offering
opportunities for personalization, enhanced customer experiences, and improved marketing
effectiveness while creating challenges related to consumer trust, resistance, and the broader
societal and ethical implications of Al in marketing. The findings of this study, which aims to

provide the business world with critical perspectives in this area by systematically analyzing
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the strengths, weaknesses, opportunities, and threats brought by the integration of generative
Al into marketing strategies through SWOT analysis, show that generative Al presents a
significant opportunity for marketing strategies, but also faces some potential threats and
weaknesses. Critical strategies for businesses include personalizing customer experience,
optimizing marketing campaigns, and developing innovative marketing strategies using
generative Al; avoiding overuse of generative Al, strengthening customer relationships and
ensuring data security; exploring new markets, increasing customer value, and improving
business performance using Al; and ensuring data security, developing transparency policies
and reducing algorithmic bias.

Keywords: Artificial Intelligence, Marketing Strategies, SWOT Analysis, Competitive

Advantage, Technological Change

GIRIS

Yapay zekanin (YZ") bir alt bileseni olarak iiretken YZ, pazarlama siireglerine giderek daha
fazla entegre edilmekte ve alanin g¢esitli yonlerinde devrim yaratmaktadir. YZ’nin
pazarlamadaki potansiyeli, miisteri yaratma, pazar arastirmasi, sosyal medya yoOnetimi,
kullanic1 deneyimi kisisellestirme, reklam tasarimi ve se¢imi, miisteri hedefleme ve analizini
kapsayacak sekilde ¢ok genistir (Shaik, 2023:1000; Zaman, 2022:353). YZ’nin isletmeler arasi
(B2B) pazarlama ve satis alanindaki etkisinin kisisellestirme, 6zellestirme, inovasyon ve
gelismis pazarlama etkinligi ve verimliligi getirmesi beklenmektedir. Ayrica yapay zeka,
pazarlama etkinligini 6nemli Glgiide artirma ve reklam ajanslarinin karhiligini iyilestirme
potansiyeline sahiptir.

Pazarlamada tiiketici gliveni ve YZ tarafindan iiretilen bilgilerin tiiketici tarafindan

benimsenmesinin nasil gelistirilecegini anlamak c¢ok onemlidir (Kim vd., 2021:1151). YZ

* calismanin devaminda YZ olarak kisaltilarak kullanilacaktir.
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pazarlama ¢abalarinin marka deneyimi, marka tercihi ve yeniden satin alma niyeti iizerindeki

etkisi, miisteri-marka etkilesimlerinde YZ’nin 6nemini vurgulayarak gosterilmistir (Ho ve
Chow, 2023). Arastirmalar, pazarlama perspektifinden yeni iiriin inovasyonunun basarisini
tesvik etmek i¢cin YZ kullanimina 1s1k tutmus, gelecekteki arastirmalar icin teorik bilgi ve
uygulanabilir yonetimsel ¢ikarimlar saglamistir (Zhang vd., 2022:2171). YZ’nin pazarlama
operasyonlar1 iizerinde derin bir etkisi olmasi beklenirken potansiyel tuzaklara ve firsatlara
dikkat etmek onemlidir (Bruyn vd., 2020:97). YZ’nin belirli pazarlama gorevlerini yerine
getirmek icin elde edilen verileri isleme ve tanimlamadaki rolii vurgulanmis ve pazarlama
kararlarin1 doniistiirme potansiyeline isaret edilmistir. Isletmelere duyulan giiven ile yiiksek
ozerklige sahip YZ hizmetlerinin benimsenmesi arasindaki etkilesim, YZ hizmetlerinin bagarili
bir sekilde konuslandirilmasi ve pazarlanmasi i¢in etkilere sahiptir ve YZ destekli hizmetlere
duyulan glivenin 6nemini vurgulamaktadir (Frank vd., 2023:155). YZ ve veriler bir sirketin
cevresel, sosyal ve yonetisim performansiyla yakindan iliskilidir ve YZ’nin pazarlamadaki daha
genis etkilerini vurgulamaktadir (Satra, 2022:1027). YZ teknolojisinin tiiketici direnci,
baghilig1 ve davranisi lizerindeki etkisi arastirilmis, insan-YZ etkilesimini ve bunun tiiketici
davranigi lizerindeki etkilerini anlama ihtiyac1 vurgulanmistir (Mou vd., 2023). Ayrica, YZ nin
yiikselisi, ozellikle YZ tarafindan olusturulan reklamlarin etkinligi ve YZ’nin potansiyel
olumsuz degerlendirmeleri gibi zorluklarin ele alinmasinda pazarlama i¢in kavramsal bir
cerceve ve arastirma giindemine ihtiya¢ duyulmasina yol agmistir (Whittaker vd., 2021:30).
Uretken YZ, kisisellestirme, gelismis miisteri deneyimleri ve gelismis pazarlama etkinligi
icin firsatlar sunarak pazarlama siireclerini 6nemli 6l¢iide doniistiirmiistiir. Bununla birlikte,
tiiketici giiveni, direnci ve YZ’nin pazarlamadaki daha genis toplumsal ve etik etkileri ile ilgili
zorluklarin ele alinmasi ¢ok Onemlidir. Dolayisiyla konunun avantaj ve dezavantajlari ile
birlikte yaratacag firsat ve tehditler birlikte analiz edilmeli ve yorumlanmalidir. Teknolojik

gelismeler ve yapay zeka alanindaki ilerlemelerin, is diinyasin1 ve pazarlama stratejilerini
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derinden etkiledigi ve iiretken yapay zekanin pazarlama siireglerindeki roliiniin giderek arttigi
gbz Oniinde bulundurularak 6grenme yetenekleriyle donatilmig ve insan benzeri gorevleri
gercekleme kapasitesine sahip bu sistemin detayli irdelenmesi biiyliik 6nem tagimaktadir. Bu
caligma, {iretken yapay zekanin pazarlama stratejilerinde nasil kullanilabilecegini, bu
kullanimin avantajlarini ve karsilasilan zorluklar1 SWOT analizi perspektifiyle degerlendirmeyi
amaglamaktadir. Pazarlama stratejilerinin evrimiyle birlikte liretken yapay zekanin pazarlama
stratejilerindeki etkilerini anlamaya yonelik bir odak noktasi sunmay1 amaclayan bu calisma,
asagidaki arastirma sorularina yanit arayacaktir:

Aragtirma Sorusu 1. Uretken YZ’nin pazarlama stratejilerindeki rolii nedir ve nasil
gelistirilebilir?

Arastirma Sorusu 2. Uretken YZ kullaniminin gii¢lii ve zayif yanlar1 nelerdir?

Arastirma Sorusu 3. Uretken yapay zekanin sundugu firsat ve tehditler nelerdir?

Arastirma Sorusu 4. Isletmeler, iiretken yapay zekanin pazarlama acisindan giiclii ve zayif
yanlari ile firsat ve tehditlerini g6z 6niinde bulundurarak stratejilerini nasil gelistirmelidir?

YZ ile pazarlama entegrasyonu, sirketlerin rekabet avantajini artirma potansiyeli sunarken,
ayni zamanda yeni zorluklar ve sorumluluklar da ortaya ¢ikarmaktadir. Bu baglamda, SWOT
analizi, Uretken yapay zekanin pazarlama stratejilerindeki konumunu anlamak ve en etkili
sekilde kullanabilmek adina 6nemli bir ara¢ olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bu c¢aligsma, tiretken
yapay zekanin pazarlama stratejilerine entegrasyonunun getirdigi giiclii yanlari, zayif yanlari,
firsatlar1 ve tehlikeleri sistematik bir sekilde ele alarak, is diinyasina bu alandaki kritik bakig

acilarin1 sunmay1 hedeflemektedir.
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SWOT ANALIZI VE PAZARLAMA STRATEJILERINDEKi ROLU

SWOT Analizi Nedir?

Gliglii Yonler, Zayif Yonler, Firsatlar ve Tehditlerin kisaltmasi olan olan Strenghts,
Weakness, Opportunities, Threats (SWOT) analizi, bir kurulusun performansini ve rekabet
giiciinii etkileyebilecek i¢ ve dis faktorleri degerlendirmek igin kullanilan stratejik bir planlama
aracidir. Pazarlama stratejileri baglaminda SWOT analizi, is ortaminin kapsamli bir sekilde
anlasilmasini saglamada ve etkili pazarlama stratejilerinin formiile edilmesine yardimci olmada
onemli bir rol oynamaktadir (Martiana vd., 2022:3; Sudarmiatin, 2022:97). SWOT analizi, bir
isletmenin mevcut durumunu anlamak icin gerekli olan kaynaklari, yetenekleri ve pazar
konumlandirmasi gibi igsel giliclii ve zayif yonlerini belirlemede etkilidir (Viviana ve Victor,
2022:87). Bu analiz, firsatlardan yararlanmak i¢in gii¢lii yonlerden yararlanmaya ve potansiyel
tehditleri azaltmak i¢in zayif yonleri ele almaya yardimci oldugundan pazarlama stratejileri i¢in
hayati 6nem tasimaktadir (Panteleiev, 2023:14; Sanjaya vd., 2020:120). Ayrica SWOT analizi,
pazar dinamikleri ile uyumlu pazarlama stratejileri gelistirmek icin kritik 6nem tagiyan pazar
egilimleri, tiiketici davraniglar1 ve rekabet ortami gibi dis firsat ve tehditlerin belirlenmesini
kolaylastirir (Yimam, 2021:293; Chen vd., 2023:2783). Ayrica, SWOT analizi yalnizca
isletmenin mevcut durumunu degerlendirmek i¢in degil, ayn1 zamanda pazarlama stratejilerinin
gelistirilmesine rehberlik etmek igin de kullanilir. Isletmelerin giiclii ydnlerinden ve
firsatlarindan yararlanmalar i¢in yapilandirilmis bir yaklasim saglarken zayif yonlerini ele alir
ve pazardaki tehditleri azaltir (Titisari vd., 2021; Li ve Bardaji, 2017:2). Kurulusun kabiliyetleri
ve pazar kosullariyla uyumlu stratejilerin formiile edilmesine yardimci olarak pazarlama
girisimlerinin etkinligini artirir (Putri ve Novitaningtyas, 2021:359). Ayrica SWOT analizi,
belirlenen faktorlere dayali olarak en uygun pazarlama stratejilerini onceliklendirmek ve
segmek icin genellikle Analitik Ag Stireci (ANP) gibi diger stratejik planlama araclariyla

entegre edilir (Ashutosh vd., 2020). SWOT analizinin diger metodolojilerle entegrasyonu,
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pazarlama stratejisi gelistirmede karar verme siirecini iyilestirerek segilen stratejilerin iyi
bilgilendirilmis olmasin1 ve kurulusun hedefleri ve pazar kosullariyla uyumlu olmasini saglar
(Ativd., 2019).

SWOT Analizinin Pazarlama Stratejilerindeki Rolii

SWOT analizi, bir isletmeyi etkileyen i¢ ve dis faktorlerin kapsamli bir sekilde anlagilmasini
saglayarak pazarlama stratejilerinde ¢ok Onemli bir rol oynamaktadir. Giliglii yonlerden
yararlanarak, zayif yonleri ele alarak, firsatlardan yararlanarak ve tehditleri azaltarak etkili
pazarlama stratejilerinin formiile edilmesine rehberlik eder ve nihayetinde rekabetci ve pazarla
uyumlu pazarlama girisimlerinin gelistirilmesine katkida bulunur. SWOT analizi, pazarlama
stratejilerinin gelistirilmesi asamasinda 6nemli bir kilavuz olarak hizmet eder.

Uretken yapay zeka ile pazarlama stratejilerini degerlendirmek adina temel bir ¢er¢eve sunan
SWOT analizi, giiclii yanlar (Strengths), zayif yanlar (Weaknesses), firsatlar (Opportunities) ve
tehditler (Threats) konularinin detayli bir analizini yapma imkani sunan gelismis bir nitel analiz
yontemidir. Stratejik yonetim planlamasina yardimci olan, kurulusun hem i¢ hem de dis
cevresindeki onemli faktorleri kategorize etmek ic¢in kullanilan bir ¢ergevedir. (Pickton and
Wright, 1998). Stratejilerin formiile edilmesine yardimci olmak, kaynak temelli planlamayla
iliskilendirmek ve genel planlama siirecine dahil etmek i¢in kullanilan yerlesik bir yontemdir.
Organizasyonun igsel giiclii ve zayif yanlari ile dissal firsatlar ve tehditleri degerlendirilir. I¢sel
faktorler, bir sirketin kontrolii altindaki unsurlar1 temsil ederken dissal faktorler, sirketin
etkileme kapasitesinin sinirlarini belirler. Pazarlama stratejilerinde mevcut zayifliklarin ve karsi
karsiya kalmman tehditlerin en aza indirilmesine ve mevcut firsatlardan yararlanilmasina
yardime1 SWOT analizi, stratejik planlama siireci i¢in kritik araglardir ve pazarlama alaninda
yapay zeka kullaniminin derinlemesine incelenmesi i¢in bu ¢alismaya etkili bir ara¢ olacaktir.

Giiclii Yanlar (Strengths): Isletmenin sahip oldugu benzersiz yetenekler, kaynaklar ve

avantajlar burada degerlendirilir. Pazarlama stratejilerindeki giiclii yanlar, rakipler karsisinda
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istiinliik saglama potansiyeline sahiptir. Rekabet avantajinin degerlendirilmesi, mevcut

rekabet¢i konumun izlenmesini ve gelecekteki maliyet ve farklilasma avantajlarindan
yararlanabilecek beceri ve kaynaklarin ortaya ¢ikarilmasini igerir (Day ve Wensley, 1988).

Zayif Yanlar (Weaknesses): Sirketin igsel sinirlamalari ve gelismeye ac¢ik noktalart burada
degerlendirilir. Pazarlama stratejileri, bu zayif yanlar1 minimize etmeye yonelik stratejilere
odaklanmalidir. Firmalar, tepkilerini daha iyi tahmin etmek ve zayifliklarindan faydalanarak
rekabet avantaji saglamak i¢in hem miisterileri hem de rakiplerini anlamalidir. Handa ve
Sehrawat, 2014).

Firsatlar (Opportunities): Pazar ve endiistri i¢indeki digsal avantajlar burada ele alinir.
Pazarlama stratejileri, bu firsatlar1 yakalamak ve degerlendirmek adina esneklik géstermelidir.
Pazarlama stratejileri, uluslararasi yetkinlikler, alic1 davranislart ve esnek promosyonlar ve
fiyatlandirma dahil olmak iizere dis firsatlar1 yakalamak ve bunlardan yararlanmak i¢in esnek
olmalidir (Chaston, 1999).

Tehditler (Threats): Dis faktorlerden kaynaklanan potansiyel sorunlar ve riskler bu kisimda
degerlendirilir. Pazarlama stratejileri, bu tehlikelere karsi etkili bir savunma gelistirmelidir.
Riskin yeterli ve dogru bir sekilde degerlendirilmesi, degisen bir ortamda uygun pazarlama

stratejilerinin gelistirilmesi ve secilmesi i¢in 6nemlidir (Shah ve Laplaca, 1981).

URETKEN YAPAY ZEKA VE PAZARLAMA STRATEJILERI: SWOT ANALIZI
PERSPEKTIFI
Pazarlama Stratejileri Perspektifinde Uretken Yapay Zekanin Giiclii Yanlar
Yapay zekanin bir alt kiimesi olan iiretken YZ, pazarlama stratejileri i¢in ¢esitli giiglii yonler
ve avantajlar sunmaktadir. Tekrarlayan pazarlama islevlerini otomatiklestirmek i¢in mekanik
YZ, veri isleme ve karar verme i¢in diisiinen YZ ve insan duygularini ve etkilesimlerini analiz

etmek i¢in hisseden YZ gibi ¢esitli YZ yeteneklerini kapsar (Huang & Rust, 2020:30). YZ nin
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pazarlama stratejilerinde uygulanmasinin, pazarlama yeteneklerini gelistirdigi ve sirketler igin
gelismis performans ve rekabet avantajlar1 sagladigi gosterilmistir (Wu ve Monfort, 2022: 486).
YZ, pazarlama endiistrisinde yenilik¢i pazarlama stratejilerinin, {riin tanitiminin,
fiyatlandirmanin, planlamanin ve dagitimin gelistirilmesini saglar (Mogaji ve Nguyen,
2021:1275). Ayrica, YZ miisteri ihtiyaclarinin kapsamli bir sekilde anlasilmasini, pazar
firsatlarinin hizl bir sekilde belirlenmesini, is hedeflerinin dogru bir sekilde olusturulmasini ve
akilli ve hassas pazarlamanin basarilmasini kolaylastirir (Zhu, 2022:2).

YZ, cevresel analiz, rakip strateji analizi ve pazarlama hedeflerinin belirlenmesi yoluyla
pazarlama planlariin gelistirilmesine 6nemli dl¢lide katkida bulunmaktadir (Fayed, 2021:92).
YZ odakli ¢oziimler taktiksel pazarlama uygulamalarinda giderek daha goriiniir hale gelirken
stratejik pazarlama ve karar verme stireglerindeki uygulamalar1 heniiz baglangi¢ asamasindadir
(Ljepava, 2022:1310). Buna ilaveten YZ, miisteri deneyimlerini gelistirmede, tiiketici-marka
iliskilerini giiclendirmede ve marka farklilastirmada onemli bir rol oynamakta ve bodylece
tiikketicilerin marka tercihlerini etkilemektedir (Ho & Chow, 2023). YZ’nin pazarlamaya
entegrasyonunun, karar verme siirecini daha verimli hale getirmesi ve pazarlama yoneticilerine
baska tiirlii ulagilamayacak degerli i¢goriiler saglamasi beklenmektedir (Overgoor vd.,
2019:157).

Pazarlama baglaminda YZ, o6zellikle insan yargilarinin tutarsiz olabilecegi durumlarda,
analize yardime1 olma ve karar vermeyi gelistirme potansiyeline sahiptir (Cherubini ve Dinh,
2023: 12). YZ pazarlama ¢ergeveleri, otonom makinelerin biiytlik veri ve bilgileri kullanmasini,
bilgi olusturmasini ve bilgi tabanli bir ortamda miisteri iliskilerini gelistirmek i¢in uygulamasini
saglar (Yau vd., 2021:3). Stratejik pazarlama kararlarinin rekabet¢i dogas1 ve 6zellikle rekabetci
sektorlerdeki isletmeler i¢in potansiyel etkileri, karar verme siirecini iyilestirmek i¢in YZ’ nin

kullanilmasiin 6nemini vurgulamaktadir (Stone vd., 2020:6). B2B sirketleri i¢in YZ, etkili
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satig stratejileri ve taktikleri gelistirmek ic¢in biliylik miktarda veriyi bilgi ve bilgiye

dontstiirebilir (Paschen vd., 2020:404).

Uretken YZ, pazarlama stratejileri icin tekrarlayan gorevlerin otomasyonu, veri isleme ve
karar verme, insan duygulariin ve etkilesimlerinin analizi, gelismis pazarlama yetenekleri,
gelismis miisteri deneyimleri ve yenilik¢i pazarlama stratejilerinin gelistirilmesi dahil olmak
iizere ¢ok sayida giiclii yon ve avantaj sunmaktadir. Karar vermeyi iyilestirme, analizlere
yardimc1 olma ve miisteri iliskilerini gelistirme potansiyeli, pazarlamadaki dneminin altin1 daha
da cizmektedir. Yapay zekanin pazarlama stratejileri agisindan sundugu olgeklenebilirlik,
kisisellestirilmis icerik olusturma yetenegi, hizl1 veri analizi ve otomatik karar alma siiregleri
gibi avantajlar1 anlamak, yapay zekanin pazarlama stratejilerine basariyla entegre edilmesine
yardime1 olacaktir.

Pazarlama Stratejileri Perspektifinde Uretken Yapay Zekanin Zayif Yanlar

Uretken YZ nin pazarlama stratejilerinde uygulanmasi ¢ok sayida avantaj sunmakla birlikte,
dikkatle degerlendirilmesi gereken bazi zayifliklar ve dezavantajlar da sunmaktadir. Bu zayif
yanlar1 degerlendirmek, pazarlama stratejileri gelistirirken karsilagilabilecek potansiyel
engelleri 6nceden gormemize yardimci olacaktir. Baslica endiselerden biri, 6zellikle YZ odakl
etkilesimlere asir1 giivenildigi durumlarda, YZ’nin miisterilerin bagin1 koparma potansiyelidir
ve bu da kisisel dokunus ve insani baglant1 eksikligine yol agmaktadir (Djermani & Hajimia,
2021:75). Bu durum, miisteri memnuniyetinin ve sadakatinin azalmasiyla sonuglanabilir ve
nihayetinde pazarlama stratejilerinin etkinligini azaltabilir. Bununla birlikte YZ sistemlerinin
etkili bir sekilde caligmasi icin genellikle biiyiik miktarda tiiketici verisine ihtiyag
duyuldugundan, YZ’nin pazarlamada kullanilmasi, 6zellikle gizlilik ve veri giivenligi ile ilgili
etik kaygilar1 artirabilir (Hermann, 2021:43). Bu durum, potansiyel gizlilik ihlallerine ve kisisel

bilgilerin kotiiye kullanilmasina yol agarak tiiketici giivenine ve marka itibarina zarar verebilir.
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Pazarlama stratejilerinde iiretken YZ’ nin uygulanmasi, sinirl kaynaklara sahip daha kiiciik
isletmeler icin bir engel olusturabilecek Onemli finansal yatinm ve teknolojik altyap:
gerektirebilir (Dwivedi vd., 2021:38). YZ sistemlerinin karmasikligi, tiim pazarlama
ekiplerinde kolayca bulunmayabilecek 6zel bilgi ve uzmanlik gerektirmekte, bu da uygulama
ve kullanimda zorluklara yol agmaktadir (Eriksson vd., 2020:795). Buna ilaveten pazarlama
stratejilerinde karar verme siirecinde YZ’ye giivenmek, karar verme siirecinde seffaflik ve
yorumlanabilirlik eksikligine yol acarak pazarlamacilarin YZ tarafindan {iretilen stratejilerin
sonuclarint tam olarak anlamasin1i ve gerek¢elendirmesini zorlastirabilir (D’Arco vd.,
2019:102).

Pazarlama stratejilerinde iiretken YZ’nin bir diger potansiyel zayifligi, YZ sistemlerinin
egitim verilerinde mevcut 6nyargilari istemeden devam ettirebilecegi veya giiglendirebilecegi
ve pazarlama uygulamalarinda ayrimei sonuglara yol agabilecegi algoritmik onyargi riskidir
(Wu & Monfort, 2022). Bunun marka itibar1 ve yasal uyumluluk iizerinde ciddi etkileri olabilir.
Ilaveten YZ teknolojisinin hizla ilerlemesi, pazarlama stratejilerinin ve araglarmin eskimesine
yol agabilir ve gelisen YZ yeteneklerine ayak uydurmak i¢in siirekli adaptasyon ve giincelleme
gerektirebilir (Wagner, 2020).

Uretken YZ, pazarlama stratejilerini gelistirmek igin onemli bir potansiyel sunarken
misterilerin ilgisinin kesilmesi riski, etik kaygilar, finansal ve kaynak engelleri,
yorumlanabilirlik zorluklari, algoritmik Onyargi ve gelisen YZ teknolojisine stirekli uyum
saglama ihtiyac1 gibi potansiyel zayifliklar1 ve dezavantajlar1 g6z oniinde bulundurmak
onemlidir.

Pazarlama Stratejileri Perspektifinde Uretken Yapay Zekanin Sagladig1 Firsatlar

Uretken YZ, pazarlama stratejilerinde devrim yaratmak igin miisteri deneyimini
kisisellestirmek, daha etkili kampanyalar olusturmak ve hizli veri analizi ile rekabet avantaji

elde etmek gibi sayisiz firsat sumaktadir. Bu firsatlar1 degerlendirmek, sirketlerin pazarlama
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stratejilerini gelistirmeleri i¢in 6nemli bir temel olusturacaktir. YZ teknolojisindeki degisimin

hiz1 sasirticidir ve algoritmik makine 6grenimi ve otonom karar vermede yeni atilimlar sunarak
pazarlama stratejilerinde stirekli yeniligi tesvik etmektedir (Dwivedi vd, 2021:8). YZ’nin
mekanikten diislinme ve hissetme yeteneklerine dogru evrimi, standardizasyon faydalari,
miisteri anlayis1 pazarlama igin stratejik bir avantaj saglamaktadir (Huang & Rust, 2020:47).
YZ’nin pazarlamada uygulanmasinin, ¢esitli pazarlama islevleri aracilifiyla is performansini
artirdig1 ve teknolojiyi kullanan firmalara 6nemli faydalar sagladigi gosterilmistir (Mogaji ve
Nguyen, 2021:1280). Ayrica YZ, sirketlerin miisteri ihtiyaglarim1 kapsamli bir sekilde
anlamalarina, pazar firsatlarint hizli bir sekilde belirlemelerine, dogru is hedefleri
olusturmalaria ve akilli ve hassas pazarlama yapmalarima yardimer olabilir (Zhu, 2022:2).
Bunlara ilaveten YZ, geleneksel insan merkezli satis siirecini 6nemli dl¢iide degistirebilir, B2B
satis hunisi boyunca deger yaratabilir ve tlim is alanlarinda yenilik¢i teknolojiler araciligiyla
daha iyi miisteri degeri sunarken ¢ok sayida zorlugu ele alabilir (Paschen vd., 2020:406;
Ljepava, 2022:1310). YZ’nin pazarlamada kullanimi, yaraticilik ve inovasyon i¢in de firsatlar
sunmakta ve teknolojiyi kullanan firmalara 6nemli pazarlama avantajlar1 saglamaktadir (Esch
& Black, 2021:270). YZ’nin pazarlama iizerindeki etkisi, pazarlama karmasinin tiim yonlerini
etkileyerek tiiketici degeri sunumunu, pazarlama organizasyonunu ve yonetimini etkileyebilir
(Jarek ve Mazurek, 2019:48). Ayrica YZ arastirmacilara pazarlama karar alma siireclerini
gercek zamanli olarak anlama firsati sunarak tiiketici davraniglar1 ve tercihleri hakkinda i¢gorii
saglamaktadir (Crick & Crick, 2016). Goriildiigii gibi iiretken YZ, pazarlama stratejileri i¢in
siirekli inovasyon, standardizasyon faydalari, gelismis is performansi, daha iyi misteri degeri
sunumu ve tiiketici davranisi ve tercihlerine iliskin gercek zamanli iggoriiler dahil olmak tizere

cok sayida firsat sunmaktadir.
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Pazarlama Stratejileri Perspektifinde Uretken Yapay Zekamn Karsilastig1 Tehditler

Her teknoloji gibi, liretken yapay zeka da gesitli tehlikelerle karsilagabilir. Etik sorunlar,
giivenlik riskleri ve insan yerine gecme endiseleri bu tehditlere 6rnektir. Bu tehlikeleri nceden
tanimlamak, pazarlama stratejilerini daha giivenli ve siirdiiriilebilir hale getirmek adina
onemlidir. Uretken YZ’nin pazarlama stratejileri icin olusturdugu tehditler cok yonliidiir ve
dikkatli bir degerlendirme gerektirir. Baslica endigelerden biri, 6zellikle yapay zeka tarafindan
uretilen etkilesimlere asir1 gilivenildiginde, pazarlama g¢abalarinda kisisellestirme ve insan
baglantis1 eksikligine yol agarak yapay zekdnin miisterilerin ilgisini dagitma potansiyelidir
(Djermani ve Hajimia, 2021:73). Bu durum, miisteri memnuniyetinin ve sadakatinin azalmasina
yol agarak pazarlama stratejilerinin etkinligini olumsuz etkileyebilir. Ayrica YZ sistemlerinin
etkili bir sekilde caligmasi icin genellikle biiyiik miktarda tiiketici verisine ihtiyag
duyuldugundan, YZ’nin pazarlamada kullanilmasi, 6zellikle gizlilik ve veri giivenligi ile ilgili
etik kaygilart artirabilir (Mogaji & Nguyen, 2021:2). Bu durum, potansiyel gizlilik ihlallerine
ve kisisel bilgilerin kotiiye kullanilmasina yol agarak tiiketici glivenine ve marka itibarina zarar
verebilir.

Pazarlama stratejilerinde iiretken YZ’nin uygulanmasi, sinirlhi kaynaklara sahip daha kiigiik
isletmeler icin bir engel olusturabilecek Onemli finansal yatinm ve teknolojik altyapi
gerektirebilir (Drydakis, 2022:1227). YZ sistemlerinin karmasikligi, tim pazarlama ekiplerinde
hazir bulunmayabilecek 6zel bilgi ve uzmanlik gerektirmekte, bu da uygulama ve kullanimda
zorluklara yol agmaktadir (Ljepava, 2022:1308). Ayrica pazarlama stratejilerinde karar verme
siirecinde YZ’ye gilivenilmesi, karar verme siirecinde seffaflik ve yorumlanabilirlik eksikligine
yol agarak pazarlamacilarin YZ tarafindan olusturulan stratejilerin sonuglarimi tam olarak
anlamasini ve gerekgelendirmesini zorlastirabilir (Grandinetti, 2020:99).

Pazarlama stratejilerinde iiretken YZ’nin bir diger potansiyel tehdidi, YZ sistemlerinin

egitim verilerinde mevcut onyargilar1 yanlislikla devam ettirebilecegi veya giiglendirebilecegi
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ve pazarlama uygulamalarinda ayrimci sonuglara yol acgabilecegi algoritmik onyarg: riskidir

(Mogaji vd., 2020:235). Bunun marka itibar1 ve yasal uyumluluk iizerinde ciddi etkileri olabilir.
Ayrica, YZ teknolojisinin hizla ilerlemesi, pazarlama stratejilerinin ve araglarinin eskimesine
yol acabilir ve gelisen YZ yeteneklerine ayak uydurmak i¢in siirekli adaptasyon ve giincelleme
gerektirebilir (Huang & Rust, 2020:47). Uretken YZ pazarlama stratejilerini gelistirmek igin
onemli bir potansiyel sunarken, miisterilerin ilgisinin kesilmesi, etik kaygilar, finansal ve
kaynak engelleri, yorumlanabilirlik zorluklari, algoritmik 6nyarg: ve gelisen YZ teknolojisine

stirekli adaptasyon ihtiyaci gibi potansiyel tehditleri goz 6niinde bulundurmak 6nemlidir.

URETKEN YAPAY ZEKA VE PAZARLAMA STRATEJILERINDE SWOT
ANALIZI SONUCLARI: CIKARIMLAR VE ONERILER

Giiclii Yanlara Dayal Stratejiler

Uretken Yapay Zekd pazarlama stratejilerine Onemli giiclii yonler ve avantajlar
getirmektedir. Isletmeler, gii¢lii yanlarm kullanarak pazarlama stratejilerini optimize etme
firsatlarina odaklanmalidir. Oncelikle, tekrarlayan pazarlama islevlerini otomatiklestirme
yetenegi, veri isleme ve karar verme siireglerinde miikemmel bir hiz ve dogruluk saglar. Bu,
pazarlama ekiplerinin daha verimli ¢aligmasini miimkiin kilar ve zaman kaybini 6nler. Bu
avantaji maksimize etmek i¢in personel egitimine ve yapay zeka konusundaki yetkinliklerin
gelistirilmesine yatirim yapilmahdir. Yapay zeka ayrica duygusal zekd ile miisteri
etkilesimlerini anlama ve degerlendirme yetenegi ile markalarin miisteri deneyimini énemli
Olciide artirabilir. Miisterilere daha kisisel ve duygusal baglar kurularak marka sadakatini
artirma stratejileri gelistirilmelidir. YZ’nin pazarlama stratejilerinde kullanilmasi, yenilik¢i
pazarlama stratejilerinin gelistirilmesine, iirlin tanittminin daha etkili yapilmasina ve rekabet
avantajlarinin elde edilmesine katkida bulunmaktadir. Ayrica, ¢evresel analiz, rakip strateji

analizi ve pazarlama hedeflerinin belirlenmesi gibi alanlarda YZ’nin etkin bir sekilde
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kullanilmasi, pazarlama planlarinin daha stratejik ve odakli olmasina yardimci olabilir. Miisteri
iliskilerini gliglendirmek ve marka farklilagtirmasini saglamak, YZ’nin pazarlama alaninda
onemli bir rol oynadig1 diger bir alandir. YZ, tiiketicilerin ihtiya¢larini anlama, pazar firsatlarini
hizli bir sekilde belirleme ve akilli pazarlama stratejileri olusturma konularinda pazarlama
yoneticilerine dnemli avantajlar sunmaktadir. Yapay zeka kullanilarak kisisellestirilmis igerik
ve kampanyalar olusturma kapasitesi maksimize edilebilir. Yapay zeka, miisteri ihtiya¢larini
anlama ve pazarlama stratejilerini gelistirme konularinda pazarlama yoneticilerine 6nemli
avantajlar saglayacaktir.
Zayif Yanlara Yonelik Stratejiler

Uretken Yapay Zekanin pazarlama stratejilerinde uygulanmasi, bazi énemli zayif yonleri ve
dezavantajlar1 beraberinde getirebilir. Zayif yanlarla basa ¢ikma, bir sirketin yapay zekay1 daha
etkili bir sekilde kullanabilmesi i¢in kritiktir. En belirgin zayifliklardan biri, YZ’ nin agiri
gilivenilmesi durumunda miisteri baglarinin zayiflayabilecegi ve kisisel dokunusun eksikliginin
miisteri memnuniyetini ve sadakatini azaltabilecegi endisesidir. Bu endiselerin giderilmesi i¢in
egitim ve gelistirme programlart araciligtyla personelin yapay zekd konusundaki
yetkinliklerinin artirilmasi temel stratejiler arasinda yer almalidir. YZ’nin etkili bir sekilde
calisabilmesi i¢in genellikle biiylik miktarda tiiketici verisine ihtiya¢ duyulmasi, gizlilik ve veri
giivenligi endiselerini artirabilir. Bu durum, potansiyel gizlilik ihlalleri ve kisisel bilgilerin
kotiiye kullanilmasina bagli olarak tiiketici giivenini zedeleme riskini tasir. Etik standartlara
uygunluk konusunda politikalarin gelistirilmesi bu noktada biiyiik 6nem tasimaktadir. Gizlilik
ve veri giivenligi endiselerini ele alarak seffaflik politikalar1 gli¢lendirmeli ve tiiketici giivenini
artirmak i¢in glivenlik Onlemleri iyilestirilmelidir. Finansal yatirirm ve teknolojik altyapi
gereksinimleri, 6zellikle kiiciik isletmeler i¢in, YZ nin pazarlama stratejilerine entegrasyonunu
zorlagtirabileceginden maliyet etkin ¢oziimler arastirilmasi 6nem tasimaktadir. Ayrica, YZ

sistemlerinin karmasikligi, uzmanlik gerektiren 6zel bilgilerin yaygin bulunmamasi durumunda
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uygulama ve kullanimda zorluklara neden olabilir. Bu zorluklar1 agmak i¢in daha genis bir

uzmanlik yelpazesi olusturulmali ve YZ tarafindan iiretilen stratejilerin seffafligini artirmak
icin karar verme siireglerinde seffaflik saglamak amaciyla gereken 6zen gosterilmelidir. YZ’ye
giivenmenin karar verme siirecinde seffaflik ve yorumlanabilirlik eksikligine yol a¢masi,
pazarlamacilarin stratejilerin sonuglarini tam olarak anlamasini ve agiklamasini zorlastirabilir.
Ayrica, algoritmik Onyargi riski, pazarlama uygulamalarinda ayrimcilik ve marka itibari
izerinde olumsuz etkilere neden olabilir. Yapay zekanin getirdigi etik sorunlari ele almak adina
seffaflik politikalarinin gelistirilmesi 6nemli stratejilerden olacaktir.
Firsatlar1 Degerlendirme Stratejileri

Uretken Yapay Zeka, pazarlama stratejilerine bir dizi firsat sunmaktadir. Firsatlar:
degerlendirme, bir sirketin rekabet avantajini artirmasina yardimei olabilir. Miisteri deneyimini
kisisellestirmek, daha etkili kampanyalar olusturmak ve hizli veri analizi ile rekabet avantaji
elde etmek gibi avantajlarla YZ, pazarlama alaninda devrim yaratabilir. YZ’ nin mekanikten
diisinme ve hissetme yeteneklerine evrimleme, pazarlamada standardizasyon faydalarim
beraberinde getirebilir. Ayrica, ger¢cek zamanli iggdriilerle tiiketici davranislar1 ve tercihleri
hakkinda bilgi saglayarak pazarlama stratejilerini daha etkili hale getirebilir. Miisteri
deneyimini gelistirmek adina yapay zeka tabanli kisisellestirme stratejileri olusturma, temel
stratejilerden olmalidir. YZ’nin pazarlama stratejilerindeki uygulamalari, sirketlere inovasyon
ve yaraticilik firsatlar1 sunar. Gelismis is performansi, daha iyi miisteri degeri sunumu ve
pazarlama organizasyonlarini etkileyen ¢ok yonlii avantajlar saglar. Pazarlama kampanyalarini
hizli ve dinamik bir sekilde uyarlayabilme yetene§i kazanma stratejisi sirketlere onemli
basarilar saglayabilir. Gelecekteki pazar trendlerini 6ngérmek ve buna gore stratejiler

olusturmak i¢in YZ’nin analitik yetenekleri maksimum diizeyde kullanilmalidir.
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Tehditlere Kars1 Savunma Stratejileri

Uretken Yapay Zeka, pazarlama stratejilerinde bazi potansiyel tehlikelerle karsilasabilir.
Tehditlere kars1 savunma stratejileri, sirketin stirdiiriilebilirligini korumasina yardimei olabilir.
Asirt gliven, miisteri iligkilerinde zayiflama ve etik kaygilar gibi faktorler, YZ’nin miisteri ilgisi
ve memnuniyeti iizerinde olumsuz etkilere neden olabilir. Bu dogrultuda isletmeler, etik
standartlara uygunlugu gii¢clendirmek adina yapay zeka kullanim politikalarini yenilemelidir.
Finansal yatinm ve teknolojik altyapr gereksinimleri, kiiciik isletmeler i¢in YZ’nin
entegrasyonunu zorlastirabilir. Ayrica, algoritmik 6nyargi ve siirekli adaptasyon gerekliligi gibi
faktorler, pazarlama stratejilerini olumsuz etkileyebilir ve marka itibarini1 zedeleyebilir. YZ nin
veri giivenligi ve gizlilik endiseleri, tiiketici giivenini sarsabilir ve markalarin itibarini riske
atabilir. Bu noktada seffaflik ve egitim kampanyalarn diizenleyerek kamuoyunun
bilgilendirilmesi 6nem tasimaktadir. Ayrica, YZ teknolojisinin hizla evrilmesi, pazarlama
stratejilerini siirekli giincelleme ihtiyacin1 dogurabilir ve eskiyen stratejilerin etkinligini
azaltabilir. Isletmeler, giivenlik &nlemlerini artirarak potansiyel riskleri en aza indirme
stratejisini hayata gecirmelidir. Veri giivenligi tehditlerini ele almak icin siki glivenlik
protokolleri uygulanmalidir. YZ tarafindan islenen verilerin giivenligi konusunda gii¢lii bir
cerceve olusturulmali, endiistri standartlarina ve mevzuatlara tam uyum saglanmalidir. Tedarik
zinciri kesintilerine kars1 hazirlikli olmak adina alternatif tedarik kaynaklari aragtirmali; YZ
sistemlerinin teknik sorunlarina karsi acil durum planlar gelistirilmelidir. Ayrica, yapay zeka
teknolojisinin hizla degisen dogasina ayak uydurmak icin esnek bir strateji benimsenmelidir.
Bu o6neri ve ¢ikarimlar, isletmelerin iiretken yapay zekayi1 pazarlama stratejilerinde etkili bir
sekilde kullanmalarina katk: saglamak amaciyla sunulmustur. Ileriye déniik ¢alismalarda, bu

onerilere dayali olarak daha detayl stratejilerin gelistirilmesi gerekmektedir.
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SONUC ve ONERILER

Bu ¢alismada, iiretken yapay zeka (YZ) ile pazarlama stratejileri arasindaki iligkiyi anlamak
amactyla kapsamli bir SWOT analizi ger¢eklestirilmistir. Calismanin sonuglari, pazarlama
stratejilerinde YZ’nin roliinii belirleme, giiglii ve zay1f yanlar1 analiz etme, firsatlar1 ve tehditleri
degerlendirme ve stratejik gelisim i¢in Oneriler sunma konularinda 6nemli i¢gdriiler saglamistir.
Calismani ana bulgularina dayanarak Uretken YZ’nin pazarlama stratejilerinde kilit bir rol
oynadig goriilmektedir. Ozellikle tekrarlayan gorevlerin otomatiklestirilmesi, duygusal zeka
kullanimi ve miisteri iligkilerinin giliglendirilmesi gibi giiclii yanlar, YZ’nin pazarlama
stratejilerini optimize etmede Onemli bir potansiyel sunmaktadir. Gelecekteki caligsmalarda
YZ’nin bu roliinii daha da gelistirmek icin daha fazla arastirma ve uygulama yapilmasi
gerekmektedir.

Calismanin giiclii yanlar arasinda belirttigi otomatizasyon, duygusal zeka ve miisteri
iliskilerini giiglendirme gibi unsurlar, YZ’nin pazarlama stratejilerine sagladigi degeri
vurgulamaktadir. Ancak zayif yanlar arasinda miisteri baglarindaki potansiyel zayifliklar,
giivenlik endiseleri ve teknik karmagiklik gibi faktorler de goz 6niine alinmalidir. Gelecekteki
arastirmalar, bu zayif yanlari ele alarak YZ’nin etkinligini artirmak i¢in ¢6ziim odakli stratejiler
gelistirmelidir. Firsatlar agisindan, YZ’ nin kisisellestirilmis pazarlama, inovasyon ve trend
analizi gibi alanlarda sagladig1 potansiyel vurgulanmistir. Ancak, etik endiseler, veri giivenligi
tehditleri ve teknolojik degisim gibi riskler de goz ardi edilmemelidir. Gelecekteki calismalarda
bu firsatlari en 1yi sekilde degerlendirmek ve tehlikeleri minimize etmek i¢in etkili stratejilerin
nasil gelistirilebilecegi lizerine odaklanilmalidir.

Bu calismanin sonuglari, gelecekteki arastirmacilara ve pazarlama profesyonellerine YZ nin
pazarlama stratejilerinde nasil daha etkili bir sekilde kullanilabilecedi konusunda rehberlik
edebilir. Ozellikle, YZ’nin gii¢lii yanlarin1 daha da optimize etmek, zayif yanlar1 ele almak,

firsatlar1 en iyi sekilde degerlendirmek ve tehlikelere karsi etkili savunma stratejileri
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gelistirmek igin daha fazla ¢aba sarf edilmelidir. Gelecekteki ¢alismalar, YZ’ nin pazarlama

alanindaki evrimini takip ederek, stratejik gelisim i¢in yeni yollar kesfetmeye odaklanmalidir.
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