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Yapay Zeka Destekli

Pazarlama Stratejisi

Nasil Tasarlanir?

BiR SIRKETIN BUTUN fonksiyonlar
arasinda yapay zekadan en ¢ok istifade
edecek olan pazarlamadir. Pazarlamanin
temelinde tiiketicilerin ihtiyaclarini
anlamak, bunlara uygun iiriin ve hiz-
metler sunmak ve insanlar bunlari satin
almaya ikna etmek yatar. Yapay zeka
bu siireclerin hepsine ciddi katkilarda
bulunabilir. 2018 yilinda McKinsey’nin
400’den fazla vakay1 inceledigi bir aras-
tirmanin sonuclarina gére yapay zeka en
biiyiik fayday: pazarlamaya saghyordu.
Sirketlerin bas pazarlama sorumlularn
(CMO) da teknolojiyi kucakliyorlar: Ame-
rican Marketing Association’in (Ameri-
kan Pazarlama Birligi) 2019 Agustos’unda
yaptig1 bir aragtirmanin sonuglarina gore,
yapay zeka kullanimi geride biraktigimiz
1,5 y1l zarfinda yiizde 27 oraninda artig
gostermis. 2020’de Deloitte’un diinya

tizerinde yapay zeka kullanimini en
erken benimseyen sirketler tizerinde
yaptigl1 arastirma da en yaygin bes yapay
zeka hedefinden iicliniin pazarlama
odakli oldugunu gosteriyor: mevcut iiriin
ve hizmetleri gelistirmek, yeni iiriin ve
hizmetler ortaya ¢ikarmak, miisterilerle
olaniligkileri daha iyi hale getirmek.
Yapay zekanin pazarlamadaki roliiniin
ilerleyen yillarda daha da artacagini diisii-
niiyoruz. Teknolojinin devasa potansi-
yelini g6z 6niine aldigimizda, CMO’larin
yapay zekanin kullanilabilecegi pazar-
lama yontemlerini ve bunlarin nasil
degisip gelisebileceklerini anlamalarinin
ne kadar mithim oldugunu gorebiliriz. 10
yildan fazla siiredir yiiriitmekte oldugu-
muz veri analizi, yapay zeka ve pazarlama
calismalarindan ve bu konularda farklh
sektorlerde faaliyet gosteren sirketlere

verdigimiz danismanlik hizmetinden elde
ettigimiz tecriibelerin 151§1nda, CMO’larin
mevcut yapay zeka projelerini siniflan-
dirmalarina ve gelecekteki projeleri plan-
lamalarina yardimci olacak bir cerceve
gelistirdik. Ancak buna gecmeden 6nce
bugiinkii duruma bir géz atalim.

Giiniimiizde Yapay Zeka

Glintimiizde bircok sirket yapay zekadan
kiiciik capliislerde istifade ediyor: dijital
reklamcilik (“programatik satin alma”
olarak da biliniyor); daha genis caph
islere (6rnegin, satis hedeflerini daha
isabetli bicimde belirleme) destek olmasi
amaciyla ve miisteri hizmetleri gibi
yapisal alanlarda ¢alisanlara yardimci
olarak. (Yapay zekanin yaygin olarak
faydalanildig faaliyetlerin listesi icin







bkz. “Pazarlamada Etkili Yapay Zeka
Uygulamalar1.”)

Sirketler yapay zekay1 miisteri yol-
culugunun her asamasinda kullaniyor.
Yapay zeka, “diisiinme” asamasinda
olan, iiriin aragtiran potansiyel miisteri-
leri hedefleyen reklamlar sunup onlara
rehberlik ediyor. Cevrimici mobilya
saticis1 Wayfair’in bu yontemi siklikla
kullandigini goériiyoruz. Sirket, yapay
zeka yardimiyla hangi miisterilerin ikna
edilmeye daha yatkin oldugunu tespit
ediyor ve tarama gecmiglerini baz alarak
onlara gosterecegi iiriinleri belirliyor.
Vee24 gibi sirketlerin gelistirdigi yapay
zeka destekli bot’lar da pazarlamacila-
rin, miisteri ihtiyaglarim anlamalarina,
aramalarda etkilesimi artirmalarina,
miisterileri arzu ettikleri yere (6rnegin,
bir web sayfasina) yonlendirmelerine
ve gerekirse sohbet, telefon, video veya
“cobrowsing” (calisanin ayni ekrani
paylasarak miisteriye destek sunmast)
araciligiyla miisteriyi satis elemanina
yonlendirmelerine yardimci olabilir.

Yapay zeka, ayrintili kisisel verileri
(gercek zamanlh konum verileri dahil)
kullanarak, kisisellestirilmis {iriin ve hiz-
metler ortaya ¢ikarmaya yardimci olur
ve bu sayede satis siirecinin sorunsuz

OZETLE

SORUN

Yapay zeka birgok sirketin pazarlama faaliyetle-
rinde gittikce daha fazla rol oynuyor. Fakat, tek-
nolojinin devasa potansiyelinden tam anlamiyla
istifade edebilmek i¢in, pazarlamadan sorumlu
st dizey yoneticilerin yapay zekanin farklt
kullanim bigimlerini ve bunlarin nasi degisip
gelisebileceklerini anlamalart gerekiyor.

islemesini saglar. Yapay zeka, yolculu-
gun ilerleyen asamalarinda yukari ve
capraz satig destegi saglayarak miisteri-
lerin aligverisi yarida birakma olasiligini
asgariye indirir. Ornegin, bir miisteri alis-
veris sepetini doldurduktan sonra yapay
zeka bot’lar1 devreye girip satisi sonlan-
dirmaya tegvik edici kullanic1 yorumlan
sunabilir: “Vermont’tan James: Harika
bir iiriin!” Bu tip hamleler doniigiim
oranlarini en az bes kat artirabiliyor.”
Satigi takip eden siirecte, Amelia
(eski adiyla IPsoft) ve Interactions
gibi sirketler tarafindan gelistirilmis
yapay zeka destekli miisteri temsilci-
leri, miisterilerin sikayetlerini 6ncelik
sirasina koymak icin yedi giin 24 saat
aktif durumda beklerler. Bu temsilciler,
dalgalanma gosteren hizmet talepleriyle
basa ¢ikmada insanlardan daha etkililer.
Yapay zeka destekli temsilciler teslimat
zamani hakkindaki sorular yanitlamak
ya da randevu olusturmak gibi basit
islemleri kendileri yapabilirken, daha
karmasik sorunlari olan miisterileri insan
temsilcilere yonlendirebilirler. Yapay
zeka baz1 durumlarda gercek satis tem-
silcilerine, miisterinin ses tonunu analiz
edip farkh cevap secenekleri sunabilir
ve miisterinin ihtiyaclarina nasil yanit
verecekleri konusunda kocluk vererek
ya da siipervizor miidahalesi gerektigini
tavsiye ederek yardimci olabilirler.

Cerceve
Pazarlamada kullanilan yapay zeka
iki farkli acidan simiflandirmaya tabi

CERCEVE

Yapay zekay1, zeka seviyesi (basit gorev
otomasyonu ya da ileri seviyede yapay
6grenme) ve yapisina (bagimsiz bir uygulama
mu, yoksa daha biylik bir platforma entegre
mi) gore siniflandirmak, sirketlerin hangi
durumlarda hangi teknolojiyi kullanacaklarint
planlamalarina yardimcet olabilir.

tutulabilir: Zeka seviyesi ve bagimsiz m1
yoksa daha genis bir platformun pargasi
mi oldugu. Bazi teknolojiler (6rnegin,
chatbot’lar ya da tavsiye motorlar1) bu
kategorilerden herhangi birine kona-
bilir. S6z konusu teknolojilerin sinif-
landirmanin neresinde yer alacaklari,
spesifik bir uygulama kapsaminda nasil
kullanildiklarina baghdir.

iki farkli zeka gegidiyle baglayalim.

Gdrev otomasyonu. Bu uygulama-
lar nispeten diistik bir zeka seviyesi
gerektiren, tekrarlanan, spesifik
gorevleri yerine getirirler. Bir dizi kurala
uyacak ya da belirli bir durumda bir dizi
operasyonu hayata gecirecek sekilde
tasarlanmuislardir. Ancak ayrintili miis-
teri talepleri gibi kompleks durumlarla
bas edemezler. En iyi 6rneklerinden
biri yeni miisterilere otomatik olarak
hos geldin e-postasi yollayan sistemdir.
Basit chatbot’lar (Facebook Messenger
ve diger sosyal medya saglayicilarinin
sunduklar1 benzer uygulamalar) da
bu kategoriye giriyor. Basit bir etkile-
sim siiresince miisterilere yardimci
olabilir, beraberce 6nceden ¢izilmis bir
karar agacinda ilerleyebilirler. Ancak
onlarin istek ve hedeflerinin farkina
varamaz, kisisellestirilmis yanitlar
veremez ve uzun vadeli etkilesimlerden
Ogrenemezler.

Makine 6grenmesi. Bu algoritmalar
karmasik kararlar alip tahminler yapabil-
meleri icin yiiksek miktarda veri kulla-
nilarak egitilirler. Bu modeller gorselleri
taniyabilir, metinleri yorumlayabilir,
miisterileri stmiflandirabilir ve onlarin

UYGULAMA

Sirketler kademeli bir yaklasim
benimsemeliler. Baslarda, ¢alisanlarin daha
sagliklt kararlar almalarina yardimet olan
kural tabanl, bagimsiz uygulamalara, zaman
icerisindeyse mlisteriyle direkt etkilesimlerde
kullanilabilecek, daha gelismis, entegre
yapay zeka sistemlerine yénelmeliler.




Makine dgrenmesi modelleri gorselleri taniyabilir, metinleri yorumlayabilir,
miisterileri simflandirabilir ve onlarin farkl girisimleri (Grnegin, promosyonlan)
nasil karsilayacaklarini dngdrebilirler.

farkh girisimleri (6rnegin, promosyonlar)
nasil karsilayacaklarim 6ngorebilirler.
Makine 6grenmesi, cevrimici progra-
matik reklam satin alimlarini, e-ticaret
tavsiye motorlarini ve miisteri iliskileri
yonetiminin (CRM) satis egilimi model-
lerini miimkiin kilmaktadir. Halihazirda
en revactaki yapay zeka teknolojileri olan
makine 6grenmesi ve onun daha gelismis
varyant1 derin 6grenme, ¢cok giiclii pazar-
lama araclarina doniisme siirecindeler.
Yalniz sunu da belirtmekte fayda var;
mevcut makine 6grenmesi uygulamalari
hala sadece kiiciik caph gorevleri ifa
edebiliyorlar ve egitilmeleri icin biiyiik
miktarda veri kullanimi gerekiyor.

Simdi de bagimsiz ve entegre yapay
zekalar karsilagtiralim.

Bagimsiz uygulamalar. Bunlari, sinirlan
acikca cizilmis ya da izole edilmis yapay
zeka programlari olarak diisiiniin.
Bunlar, miisterilerin bir sirket hakkinda
bilgi edindikleri, aligveris yaptiklari ya da
destek aldiklan birincil kanallardan ve
calisanlarin {iriinii pazarlamak, satmak
ya da iiriinle ilgili herhangi bir hizmet
vermek icin kullanilan kanallardan ayri-
lar. Basitce sdylemek gerekirse, miisteri
ve ¢alisanlar yapay zekay1 kullanmak i¢in
bu kanallarin 6tesine yolculuk etmeliler.

Boya sirketi Behr’in gelistirdigi renk
kesfi uygulamasini ele alalim. IBM
Watson’in dogal dil isleme ve Tone
Analyzer’in metinden ruh hali ¢ikarma
teknolojilerini kullanan uygulama, tiike-
ticilerin herhangi bir mekana katmak
istedikleri havaya uygun, kisisellestiril-
mis Behr boya renkleri 6neriyor. Miiste-
riler, uygulamayi kullanarak boyamak
istedikleri oda icin belirledikleri iki-ii¢
rengi listelerine ekliyorlar. Satis ise
uygulamanin disinda gerceklesiyor.
Ancak uygulama siparis vermek isteyen

kullanicilara Home Depot’ya baglanti
olanagi sunuyor.

Entegre uygulamalar. Mevcut sistem-
lerle biitiinlesik bu yapay zeka uygula-
malarinin, kullanicilar olan miisteri,
pazarlamaci ve satigcilara goriiniirliigi
bagimsiz uygulamalara nazaran daha
diisiiktiir. Ornegin, kullanicilarin éniine
hangi dijital reklamlarin ¢ikacagina dair
saliselik kararlar alan makine 6gren-
mesi uygulamasi, reklam satin alma ve
yerlestirme siirecinin tamamini idare
eden platformlara entegre ediliyor.
Netflix’in entegre makine 6grenmesi
uygulamasi da 10 yili agkin siiredir
miisterilerine film ve dizi 6nerilerinde
bulunuyor ve bu 6nerilere ana sayfadaki
icerikler kismindan ulasilabiliyor. Eger
tavsiye motoru bagimsiz bir uygulama
olsaydi, kullanicilarin énerileri gormek
icin farkli bir uygulamaya gitmeleri
gerekecekti.

Her gecen giin daha fazla CRM sistem
gelistiricisi, tirlinlerine makine 6gren-
mesi becerisini ekliyor. Salesforce’un
Sales Cloud Einstein yazilimi, potansiyel
B2B miisterilerini satin alma olasilik-
larina gore otomatik olarak siralayan,
yapay zeka bazl bir puanlama sistemi
igletiyor. Cagri merkezlerinde calisan
satiscilara kocluk yapan yapay zeka
programu iireticisi Cogito gibi sirketler
de uygulamalarim Salesforce’un CRM
sistemine entegre ediyorlar.

iki cesit zeka ve iki cesit yapiy1
birlestirdigimizde cercevemizin dort
kadramn ortaya ¢ikiyor: Bagimsiz makine
Ogrenmesi uygulamalari, entegre makine
Ogrenmesi uygulamalari, bagimsiz gérev
otomasyonu uygulamalar ve entegre
gbrev otomasyonu uygulamalari. (Daha
fazlasi icin bkz. “Pazarlamada Kullanilan
Dort Yapay Zeka Tiirii.”)

Pazarlamada

Etkili Yapay Zeka

Uygulamalan

- Potansiyel miisteri yaratmada,
miisteri destek hizmetlerinde,

gapraz ve yukari satista kullanilan
chatbot’lar

+ Gelenarama analizi ve yonlendirme
ve miisteri yorum ve e-postalarinin
analizi, siniflandirilmasi,
cevaplandirilmasi

+ Pazarlama kampanyasi otomasyonu
(e-postalar, varig sayfasi olusturma
ve miisteri segmentasyonu)

« Pazarlama karmasi analizi
«+ Gevrimici iiriin satisi
- Fiyatlandirma

- Uriin veya hizmet 8nerileri,
kisisellestirilmis iiriin ve hizmetler

- Programatik dijital reklam alimi

- Potansiyel miisteri ve satis
derecelendirmeleri

- Sosyal medya planlamasi, alimi ve
tatbiki

- Sosyal medya duygu analizi
- Televizyonda reklam yerlesimi (kismi)
+ Web analiz raporlari olusturma

+  Web islemleri ve optimizasyonu
(testler dahil)

Uygulamalarin hangi kadranda yer
aldiginmi goérmek, pazarlamacilarin yeni
kullanimlan planlamalarina ve siralama-
larina yardimci olabilir.

Kademeli Bir Yaklagim

Biz, pazarlamacilarin en fazla fay-
day1 entegre makine 6grenmesi




uygulamalarindan elde edeceklerine ina-
niyoruz. Ancak basit, kural bazh gérev
otomasyon sistemlerinin de yapilandi-
rilmus siireclerde yardimci olacaklarini
ve ciddi bir ticari kazang getirebilecek
potansiyelleri oldugunu diisiiniiyoruz.
Fakat unutmamak gerekiyor ki glinii-
miizde gorev otomasyonlar da giderek
artan bir sekilde makine 6grenmesiyle
birlestiriliyor. Bu da mesajlardan veri
elde eden, daha karmasik kararlar alabi-
len ve kisisellestirilmis iletisim kurabi-
len, kadranlar arasi bir hibrit doguruyor.
Entegrasyonun zor ya da imkansiz
oldugu durumlarda bagimsiz uygulama-
lar kullanmaya devam ediyoruz. Ancak
bunlarin getirileri simirl. Iste bu yiizden
pazarlamacilara, bagimsiz uygula-
malarda israrci olmaktansa, zaman
icerisinde yapay zeka uygulamalari ile

mevcut pazarlama sistemlerini entegre
etmelerini 6neriyoruz. Zaten birgok
sirket de bu yonde ilerliyor: 2020°deki
Deloitte arastirmasina katilan kiiresel
yapay zeka yoneticilerinin ylizde 74’4,
“oniimiizdeki ti¢ y1l zarfinda yapay
zekanin tiim kurumsal uygulamalara
entegre olacagl” goriisiindeydi.

Baslarken

Sinirh yapay zeka tecriibesi olan
sirketler icin ideal baslangi¢ noktas:
basit, kural bazli uygulamalar gelistir-
mek ya da satin almak olacaktir. Bircok
sirket “emekle-yiirii-kos” yaklagimini
benimsiyor ve baslangicta miisterilerle
direkt iletisime gecmeyecek gorev
otomasyonu uygulamalari (6rnegin,
insan temsilcilere rehber olanlar)
kullaniyorlar.

Temel yapay zeka becerilerini edinen
ve miisteri ve pazar hakkinda yiikli
miktarda veri toplayan sirketler, gérev
otomasyonundan makine 6grenmesine
gecis siirecini baglatabilirler. Makine
O0grenmesine en giizel 6rneklerden biri
Stitch Fix’in yapay zeka destekli kiyafet

Pazarlamada
. Entegre
Kullanilan Dort Bagimsiz Makine Ogrenmesi
Yapay Zeka Tiirii Makine Ggrenmesi Uygulamalari
z Uygulamalari
Potansiyeluygulamalarizeka & Potansiyel miisteri olusturma
seviyelerive yap! llarina gére g Olay Skin Advisor derecelendirmesi (CRM)
=4
stratejilerini planlama Vee24 chathot E-ticaret iiriin dnerileri
konusunda yardimci olabilir. Programatik dijital reklam alimlari
Baslangigta basit, bagimsiz
uygulamalar kullanilabilir
ancak bunlarin getirileri
kisitlidir. Sirketler yapay zeka Bagimsiz Entegre
becerilerini gelistirip yeteri Gorev Otomasyonu Gorev Otomasyonu
miktarda veritopladiktan . Uygulamalari Uygulamalari
sonra, bagka platformlara %
entegre, daha gelismis s Basit milsteri hizmetleri chatbot lan Gelen misteri aramalarini
<<

uygulamalari kullanmaya
baslayabilirler. Bir sonraki
hedefise, en fazla deger
yaratma potansiyeline sahip
entegre makine 6grenmesine
gecmektir.

(6rnegin, Facehook Messenger bot larr)

E-posta otomasyon sistemleri

DIGER PLATFORMLARDAN

yonlendirme

CRM baglantili pazarlama
otomasyon sistemleri

DAHA GENIS PLATFORMLARA
ENTEGRE

secimi uygulamasi. S6z konusu uygu-
lama stilistlerin, miisterilerinin giyim
tarzlar hakkindaki yorumlarina, hangi
irtinleri tutup hangilerini iade ettiklerine
ve geribildirimlerine dayali iiriinler yara-
tabilmelerine yardimci oluyor. Miisteri-
lerin, sirketin istegi dogrultusunda Style
Shuflle fotograflar arasindan yaptiklar
secimler cok degerli bir veri kaynagi
olusturuyorlar. Bu da uygulamanin daha
da etkili calismasini sagliyor.

Cogu yapay zeka uygulamasi,
ozellikle de makine 6grenmesi, yiiklii
miktarda glivenilir veriye ihtiyag
duydugundan, pazarlamacilar siirekli
yeni veri kaynag (6rnegin, sirket ici
islem ve faaliyetler, tedarikgciler ve hatta
devralinmasi muhtemel bagka sirketler)
arayisinda olmalilar. Charter ucak sirketi
XO’nun FAVOK’{iniin yiizde 5 artmasim
saglayan makine 6grenmesi bazl fiyat-
landirma modelini ele alalim. Kilit nokta,
sirket dis1 kaynaklardan, 6zel ucak arz
ve talebini etkileyen faktorler (6rnegin,
biiyiik etkinlikler, mevsimsel faaliyet-
ler, makroekonomi ve hava durumu)
hakkinda veri elde etmekti. XO’nun
kullandig veriler halka acik, ancak firsat
oldugunda 6zel kaynaklar1 kullanmakta
yarar vardir zira halka agik veriler rakip-
ler tarafindan kopyalanabilir.

Pazarlamada kullandiklan yapay zeka
daha sofistike bir hal alan sirketlerin
cogu, belirli kararlar1 tamamen otomas-
yona gecirip insan faktoriinii elimine
ediyor. Bu yaklasim, tekrarlanan ve ani
verilmesi gereken kararlar (6rnegin,
dijital reklamlarin kullanicilara hig vakit
gecirmeden sunuldugu programatik
reklam alimlar) s6z konusu oldugunda
elzemdir. Diger durumlarda, yapay
zeka secim agamasindaki bir bireye
sadece Onerilerde bulunabilir; 6rnegin,
izleyiciye bir film ya da pazarlamaciya
bir strateji tavsiyesi gibi. Genelde, bir
kampanyanin devam edip etmeyecegi ya
da pahali bir TV reklamina onay verilip
verilmeyecegi gibi en 6nemli kararlarin
insanlara birakildigini da belirtelim.

Sirketler, karar alma siireclerini miim-
kiin oldugunca otomasyona gecirmeliler.




o o Sirketler, karar alma siireclerini miimkiin oldugunca otomasyona gecirmeliler.
Pazarlamada, yapay zekadan en iyi netice bu sekilde alinacaktr.

Pazarlamada, yapay zekadan en iyi
netice bu sekilde alinacaktir.

Zorluklar ve Riskler

En basit yapay zeka uygulamalarini
hayata gecirmekte dahi zorluklarla kar-
silagilabilir. Teknik olarak ¢cok sofistike
olmasa bile, bagimsiz gorev otomasyo-
nunu belli is akiglari icin yapilandirirken
zorluk yasanabilir ve bu da sirketlerin
spesifik yapay zeka becerileri edinmele-
rini gerektirir. Herhangi bir yapay zeka
uygulamasinin is akisina dahil edilmesi
slirecinde, insan ve robotlarin ifa
edecekleri gorevlerin dikkatlice entegre
edilmeleri elzemdir. Bu, yapay zekanin
sorun yaratmasinin oniine gecmekle
kalmaz, insanlarin becerilerinin gelisi-
mine de yardimai olur. Ornegin, miisteri
hizmetlerini otomasyona gecirmek iste-
yen bircok sirketin kullandig: kural bazl
chatbot’larin yeterliligi kisith olursa bu
durum miisterilerin sinirlerini bozabilir.
Boyle durumlarda, bot’larin miisterilerle
iletisime girmek yerine, insan temsilci-
lere yardimci olacak bigimde kullanilma-
lar1 daha yerinde olacaktir.

Sirketler daha sofistike ve entegre
uygulamalar tercih ettikce dikkate
alinmasi gereken farkl hususlar da
ortaya cikacaktir. Ozellikle de yapay
zekanin ticiincii parti platformlara dahil
edilme siirecinde kansikliklar yasanabi-
lir. Procter & Gamble’in derin 6grenme
teknolojisini kullanarak miisterilerin
ozcekimlerini analiz eden, yaglarini ve
cilt 6zelliklerini belirleyip bunlara uygun
iiriinler 6neren Olay Skin Advisor bu
konuda giizel bir 6rnek tegkil ediyor.
Olay.com e-ticaret ve sadakat platfor-
muna entegre olan uygulama, doniigiim
ve hemen ¢ikma oranlarinda ve bazi

bolgelerde ortalama alisveris sepetinin
biiyiikliigiinde gelisme kaydedilmesini
saglamis. Ancak uygulamayi Olay’in
satislarinin biiyiik bir béliimiiniin
gerceklestigi satis magazalar1 ve Amazon
gibi ticlincii partilere entegre etmede
zorluklar yasanmus. Olay’in Amazon’daki
ozel sayfasinda Skin Advisor’in olma-
mas1 markanin s6z konusu platformda
kusursuz, yapay zeka destekli bir miis-
teri hizmeti sunabilmesine engel oluyor.
Son olarak, sirketler daima miisterile-
rinin menfaatlerini 6n plana koymalilar.
Yapay zeka uygulamalari daha zekilesip
daha entegre oldukga, miisterilerin
gizlilik, giivenlik ve veri miilkiyeti hak-
kindaki endiseleri de artiyor. Miisteriler,
bilgileri dahilinde olmadan konumlarinm
belirleyip paylasan uygulamalari veya
onlan gizlice dinleyen akilli hoparlorleri
kullanmaktan sakinabilirler. Genelde,
tliketicilerin yenilikci uygulamalarin
getirileri karsihiginda kisisel veri ve
gizliliklerinden kismen feragat etmeye
razi (hatta arzulu) olduklarini goriiyoruz.
Alexa gibi yapay zeka uygulamalar
hakkindaki endiseler, faydalarindan
duyulan begeninin yaninda hig kaliyor.
Bu da demek oluyor ki yapay zekanin
zeka seviyesini ve erisimini gelistiren
pazarlamacilar, uygulamalarin gizlilik ve
giivenlik kontrollerinin seffaf oldugun-
dan, miisterilerin kisisel verilerinin
toplanma ve kullanilmasinda s6z sahibi
olduklarindan ve verilerinin kullanilma-
sinin karsiligini sirketten aldiklarindan
emin olmalilar. S6z konusu 6nlemlerin
alindigindan ve miigterilerin giiveninin
yitirilmediginden emin olmak i¢in
yapilacak sey, CMO’larin, 6zellikle de
kredi skoru gibi 6nyargiya yol acabilecek
kisisel veri ve algoritmalari kullanan
yapay zeka projelerini kontrol edecek,

pazarlama ve hukuk uzmanlarindan
olusan, etik ve gizlilikten sorumlu teftis
kurullar kurmalarndir.

PAZARLAMADA YAPAY ZEKA kullanimi-
nin ¢ok biiyiik timit vadettigi dogru.
Ancak biz, CMO’larin yapay zekanin
mevcut yeterliligi hakkinda gercekci
olmalar gerektigi kanisindayiz. Her ne
kadar miithis bir heyecan yaratsa da,
yapay zeka halihazirda sadece kiiciik
capli gorevleri yerine getirebiliyor ve
pazarlama faaliyetlerinin ve siireclerinin
biitlinlinii yiiriitmekten uzak. Ancak
pazarlamacilara simdiden ¢ok faydasi
dokunan hatta bazi pazarlama faali-
yetleri icin elzem olan yapay zekanin
becerileri her gecen giin gelisiyor. Yapay
zekanin giiniin birinde pazarlamay1
doniistiirecegine inaniyoruz ancak
bunun gerceklesmesine on yillar var.
Pazarlama fonksiyonunun ve onu
destekleyen departmanlarin (6zellikle
de BT) uzun vadede yapay zekanin
becerilerini gelistirmeye ve potansiyel
riskler karsisinda alinacak 6nlemlere
odaklanmalari gerekiyor. Pazarlamacilar,
yapay zekanin mevcut fonksiyonel-
liginden ve potansiyelinden istifade
edebilmek adina bugiinden stratejilerini
gelistirmeye baglamalilar.
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