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STRATEJIK PAZARLAMA VE
PAZARLAMA ZEKASI

Pazarlama birimleri, bir isletmenin kalbi gibidir.
Pazarlamadan ne olgude yararlanabildikleri ve ne
kadar pazarlama odakl dustunebildikleri isletmelerin
sektordeki yasam surelerini etkiler. Pazarlama; ticari,
yaraticl ve stratejik olmay1 gerektirir. Dusunceyi, bu
konulara odakl bir sekilde calistrmaya yonlendirir.
Pazarlama zekéasi, bu durumda ortaya ¢ikar. Pazarlama
zekast hem buyuk olgekli hem de kucguk olgekli tum
sirketler icin cok onemli ve ¢ok gereklidir. Stratejik
pazarlama zekasy, isletmelerin pazar firsatlanny,
pazara nufuz etme stratejilerini ve pazar gelistirme
yontemlerini belirleme amacina yoneliktir. Stratejik
pazarlama zekasy, pazar ile ilgili bilgilerin toplanmast
ve analiz edilmesi surecidir. Dijital cagla birlikte gelen
huiz ile birlikte, firmalann pazarlama zekasinu surekli
olarak beslemeleri gerekmektedir [1]. Pazarlama
faaliyetinde yeni sicramalar yapmak, bu yollarla gelir
elde etmek, pazarlamanun birer basart gostergesidir.
Bu basanya ulasmak i¢in; degisimin farkina varmak
ve bu degisime uyum saglamak, yeni teknolojileri
kullanmak, guncel trendleri takip etmek gerekir.

A
N

Pazarlama, yaratict ¢ozumler gerektiren,
inovasyon yaklagimlan igeren, ozel tekniklerden
olusmaktadir. Stratejik pazarlama ise; isletmelerin,
orta ve uzun vadede pazarlamaya iliskin
gelistirdiklert stratejileri ve bunlann uygulanmasin
kapsayan bir yonetim surecidir. Bu kapsamda,
pazarlama alaninda calisan yoneticiler; isletmenin
pazar payw bilmeli, rakiplerinin pazar ekosistemini
tarumaly, bolgenin karakteristik yapist hakkinda
detayh bilgisi olmal, kendi isletmesinin urun
gamlan hakkinda bilgi sahibi olmal, sektorel
ihtiyac analizlerini yapabilmeli, musteri iletisimi
en ust duzey olmaly, sorunlara cozum odakl
yaklasmaly, reaktif ve proaktif calismalan mevcut
olmaly, bulundugu yerin kulturel yapisina uygun
hareket etmeli, sektor thtiyacina ve istegine
uygun bireysel talep alabilmelidir. Ulkelerin
demografik yapist hakkinda, detayl fikirleri var ise;
pazar ekosistemi igerisinde her bir profesyonel,
pazarlama zekasiru kullanarak, fark yaratict stratejik
calismalar yapabilir.




Satinalma

www.satinalmadergisicom

Pazarlama zekasi, isletmelerin pazar firsatlann,,
pazara nufuz etme stratejilerini ve pazar gelistirme
yontemlerini belirlemeye yonelik olarak; dogru karar
verme ve pazarlama amaclarnnt gerceklestirebilmek
icin; pazar ile ilgili bilgileri toplama ve analiz etme
surecidir. Pazarlama zekasy, isletmelere rekabetcl
ustunltk yaratan bir yetenektir [2].

Teknolojinin yukselis trendine girdigi son yillarda,
yeni gelismeler ve Ar-Ge calismalan hiz kazanmustir.
2020 vyl itibari ile dijital teknolojiden, yapay zeka
cagina gecis, yumusak ve uygulanabilir duzeylerde
gerceklesmektedir. Zaman ve sartlarda degisimlerin
yasandigi gunumuzde, bu gegis donemlerinde,
toplum hayatint derinden etkileyen sikintilar ve
beraberinde olumsuz etkiler ortaya ¢ikabilmektedir.
Toplum yasamunt etkisi altina alan is hayatindaki bu
dedisim, tm dunyay: etkist altina almustr. Bunlar;

Pazarlama zekasinin etkin olmasy, isletme
strateji ve kaynaklarn, rekabetct ustunluk
olusturmasinda ve surdurmesinde dnemli bir rol
ustlendigt bilinmektedir [3]. Stratejik pazarlama
yonetiminin genel ozelliklerini, asagidaki gibi
swralayabiliriz:

Faaliyette bulunulan pazann durumu
dikkate alinir: Tuketicilerin beklentileri ve rakiplerin
durumuna gore karar almak esastr.

Etkileyici stratejilerin uygulanmasi s6z
konusudur: Buradaki amag; dis guglerin ortaya
ciktigr donemlerde, tepki gosteren taraf olmak
yerine, bu gugleri etkileyen durumda olmaktr.

Bilgi sistemi énemlidir: Cesitli stratejiler
gelistirilmest i¢cin bilgl thtiyacinin belirlenmesi, bu
bilgiye hangi yollarla ulasilacady, nerede kullanilacagt
ve nasll saklanacagr dSnemlidir.
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konkordato, sirket iflaslan, nis yatnm alanlar, yeni
sektorel calismalar, startuplarda artis, yeni ekonomik
cozum yontemleri, sanal para kullaniminin ve
e-ticaretin yukselisi, Uretim sektorunde yasanan
daralma, ofis modelinin cazibesini kaybetmesi,
esnek calisma duzeninin yukselis ivmesi gostermesi,
otomasyona hizl gegis ve 5G teknolojisinin
kullarum alaruruin gelismesi gibi. Buna bagh olarak
isletmeler, finansal ve Ar-Ge calismalart sonucuy,
teknoloji tabanl fark yaratict satis stratejileri
gelistirmektedirler. Mustert ve tuketict gruplar,
gelistirilen pazarlama zekast yaratict tekniklerinden
urun ve urun gruplann potansiyel hedef kitlelerine;
yapay zekéa (Al), hologram, arttinlmus sanal gerceklik
(AVR), veri madenclligi, kurumsal kaynak planlamast,
mustert iliskileri yonetimi (CRM), rekabet zekasy, bilgi
yonetimi, senaryo planlama, ¢evrimici analitik proses

(OLAP) gibt teknolojileri sunmaktadir.

Stratejik karar vermeye yarayan bir sistemin

olusturulmasi zorunludur: Bu sistem, belirsizligin hdkim

oldugu donemlerde, karar almay: etkileyecek, stratejik
bir tercthin yapimasina yardimet olacak ve dinamik
kosullarda uygulanabilecek sekilde planlanmalidir.

Girisimcilik egilimi dnemlidir: Ozellikle buytk élgekli

ve birden fazla alanda faaliyet gosteren isletmeler ile;
hizh degisimler gosteren pazarlarda faaliyetine devam

eden isletmelerde; girisimcilik egilimi, buyuk énem arz

etmektedir. Boyle ortamlarda olusturulacak stratejiler,
girisimcilerin gelismelerini saglayacak unsurlan ortaya
ctkarmaldir.

Stratejiler, isletme ile uyumlu olmalidir: Belirlenen
stratejilerin uygulamaya konmasy, kritik bir konudur.
Burada onemli olan husus; bu stratejilerin isletmenin,

yapising, sistemine ve kulturune uygun olup-olmamast

ya da isletmenin stratejilere uyum saglayabilmek i¢in
degisim gosterip-gostermemesidir.
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Kuresel gercekler etkileyici bir unsurdur:
Kuresellesme, isletme stratejilerini Gnemli olcude
etkilemektedir. Cogu isletme, artik kuresel pazarlara
yabanct degildir. Tam tersine, isletmelerin kuresel
pazarlarda meydana tum gelismelerden etkilendigi
sdylenebilir. Ormegin; bir hammaddede, diinya
genelinde meydana gelen azalmalar, 0 hammaddeyi
kullanan isletmelerin stratejilert uzerinde etkileyici
olmaktadur.

Uzun vadeli amaclan ve stratejileri igerir: Pek ¢ok
isletmenin karsi karsiya kaldigr sorunlardan birisi de
uzun vadeli amagclann ve stratejilerin belirlenmesidir.
Oysa isletmelerin basanlannt devam ettirebilmeleri,
uzun vadell dusunmeyi zorunlu kimaktadir. Bu
nedenle uzun vadeli bakis agisint ortaya ¢ikaracak
yontemlere olan ihtiyag, giderek artmaktadir. Stratejik
pazarlama yonetimi, gelecege yonelik amaglan
gerceklestirebilmek i¢in iyt segilimis stratejilere
odaklanmaktadur.

Pazarlama stratejileri; 2015 ywindan itibaren
gunumuzde giderek artan stratejik bir Gnem
kazanmustir. Bu durumun en onemli sebepleri; Urun
gruplannda cesitliligin artmasy, daha fazla musteri
ve tuketicl gruplarnna hitap ederek toplam arz ve
talepte yer edinmeye baslamasidir. Karar verme
mekanizmasinda, zaman yonetimi geliserek; kar
odakhlik hizlanmuis ve pazarnn kaymagin almak
Isteyen Ureticiler, pazarlama zekast alanindaki
calismalan gelistirerek; teknolojiyi ve bireysel Uretime
gecisi hizlandirmuslardr. Isletmelerin faaliyetlerinin
devamliligint saglayan en onemli faktor, etkili
pazarlama stratejilerinin uygulanmasidir. Pazarlama
stratejileri; mal ve hizmet satisinin yaru sira, musteri
Istek ve tercihlerinin tespit edilmesini, dagitim, reklam,
tutundurma faaliyetlert ile servis ve bakim gibi satis
sonrast faaliyetleri, planlama ve piyasa arastirmast gibt
hizmetleri de icermektedir. Pazarlama; uretimden
satisa, reklamdan tanitima genis bir yelpazeyi
kapsamaktadir. Gunumuizde pek ¢ok isletme,
faaliyetlerinde uyguladiklan yanlis pazarlama stratejilert
yuzunden, basansiz olmakta, hatta faaliyetlerine son
vermektedir.

Gunumuzde isletmeler, teknolojik gelismeler ile
ekonomik ve sosyal degisiklikler sonucunda ortaya
ctkan, hizh orgutsel degisim iginde faaliyetlerini
surdurmektedirler [4]. Hizl orgutsel degisim
Chakravarthy'nin (1997) [5]; hiper rekabet olarak
nitelendirdigi surecin bir sonucudur. Hiper rekabet;
sektorlerin yuksek Uretim kapasitesi olmasina ragmen,
talep olmadidt icin bunu kullanamamalan anlamina
gelmektedir. Boylesine karmasik ve istikrarsiz yapida,
riskin en aza indirgenmesi icin isletmeler, entelekttel
bir guice gereksinim duymaktadirlar. Bu kapsamda
pazarlama zekas), isletmelerin gereksinim duydugu,
entelekttel gug ve sermaye olarak nitelendirilebilir.
Gunumuzde firmalann gerekli calismalan yaparak,
rekabet edilebilmesinde yani yenilik yapmalarnnda
anahtar rol oynayan faktor, entelektiel sermayedir.
Entelekttel sermaye, ortulu degerler butununu ifade
eden bir terimdir. Icerisinde insan, organizasyonel ve
liskisel sermayeleri kapsamaktadir.
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Insarun dustinme, akil yuritme, gercekleri
algilama, yargilama ve bu islemlerden bir sonug
ctkarma islemine zeka denmektedir. Pazarlama
zekasiny; ‘pazarlama gevresinde tekrarlanmayan
gelismeler hakkinda, surekli bilgi elde etmeye yonelik
olusturulan ag” olarak tanumlayabiliriz. Diger bir
ifadeyle pazarlama zekasi; rekabette bir adim 6nde
olmak icin rakiplerin pozisyonlan, yetenekleri ve
niyetlert hakkinda, genis ve ¢ok yonlu bilgi toplamayt
gerektirmektedir.

Pazarlama zekasina sahip isletmelerin,
musterileriyle iliskilerini guclu tutmast gerekmektedir.
Isletmeler, cevresindeki kisileri, Urtinleri satin almakta
tesvik ve ikna edecek, sadik musteriler yaratmaldur.
Sekil 1de, iliskiler arttikca, isletmenin sadik musterileri,
isletmenin birer savunucusuna donustugu
gorulmektedir.

Musteri
Birden ¢ok satin alim yapmis sadik musteriler

Referans
Birden ¢ok satin ahm yapmus ve urunleri
digerlerine tavsiye edebilecek sadik
musteriler

Savunucu

Birden ¢ok satin
alim yapmis
ve digerlerini
satin almalan

Alt: konusunda ikna

mickiler-aiicli\ €decek sadik
lliskiler-guglu .

Sekil 1. Musteriler ve lliskiler (6]

Pazarlama zekésy; stratejik, yenilik¢t ve yaratict
dusunceyi gerektirir. Bu nedenle, degisimin surekli
gozlenmesi ve arastinimast yoluyla isletmeler,
degisim surecini yonetebilmek i¢in stratejiler ve
taktikler gelistirmektedir. Pazarlama zekas,, pazardaki
rakip devinimlert ve sektor guglerini degerlendiren
sureclerin, surekli degismesiyle sekillenmektedir.

Pazarlama zekasi, rekabetct zekanin temelint
olusturmaktadir. Bu nedenle pazarlama zekas,
isletmelerin rekabetci Ustunlugunun belirleyicist
ve surdurulebilir olmasinda kritik rolu ile dikkat
cekmektedir. Pazarlama zekasi, musteri ve tuketici
gruplarnna, urtunlerin sunulmasiny, bireysel ihtiyaclara
uygun ¢ozumlerin etkilesimli olarak musteriye
sunulmasiny, musteri deneyimi odakh stratejiler ile
yeni musterilerin tkna edilme ¢abalarnnin toplarmidir.
Toplumlar, demografik ve kulturel yapilanna uygun
olarak gelistirilen teknolojik Urunleri, musteri deneyimi
lle entegre ederek, insanlarin duygulanna hitap
ettirilmeli ve bireylere deneyim yasatilarak, urunun
satin alma davranust ile tetiklenmesi saglanmahdar.,
Ortaya konulan bu surec; strateji calismalarinin ve
pazarlama zekas: yaplandiriimasiun bir sonucudur.
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Pazarlama bilgi ve verilerinin toplanmast, zaman
alct ve zor bir surectir. Pazarlama zekast ise, bu
surect sistematik bir yapisimin olmasmndan dolayt
kolaylastrmaktadir. Pazarlama zekéasy, pazarlama
verilerini toplama ile ilgilidir. Bu verilere gore faydal
bilgiler, isletme tarafindan kullanilir. Pazarlama zekasiu
kullanan isletmeler, pazarda daha yuksek bir performans
sergileyebilmektedir. Bir isletmenin pazarlama
zekas, kurum pazara ait bilgisini etkili bir sekilde
kullanmasina ve pazar yonlulugune bagh olarak degisim
gostermektedir.

Mayis ve Agustos 2020 tarihleri arasinda Bartin
Universitesinden Sayin Dr. Ogr. Uyesi M. Bahar BASKIR
ile yaptigimiz calismada; “Icinde bulundugumuz, Dijital
Cagin Teknolojileri, Stratejik Pazarlama Zekasini ne
sekilde etkilemektedir?” sorusuna tamamen bilimsel
ve akademik metotlarla cevap aranmustir. Baska bir ifade
lle; “Stratejik pazarlama zekasinda dijital teknolojilerin
kullanilmasi, isletmeleri olumlu ya da olumsuz olarak
etkilemekte midir?” sorusuna, ileri bilimsel arastirma
teknikleri kullarularak bir cevap bulmaya cahsimustr.

LiteratUr taramasinda, stratejik pazarlama zekast
konusunda, ¢ok az sayida ¢alismaya rastlannustir,
Bu calismalarda; stratejik pazarlama zekast ile dijital
teknolojilerin kullaniimasinda ortaya ¢ikan egilimlert
arastiran bir calismaya ise rastlanuiimanustr. Bu nedenle,
yapian arastirma, konusunda oncu bir calisma
niteligindedir. Bu yent konunun, ticari ve akademik
hayata yeni bir bakis agist kazandumasiny, isletmelerde
pazarlama departmanlannda teknoloji kullaniimasint
daha one c¢ikartmasiny, pazarlama alaninda istindam
yaratimasini ya da artirlmasiny, pazarlama zekast
teknolojilerin kullaniimasinin isletmelerde dnem
kazanmasin, pazarlama editimi ve pazarlama dunyasina
yonelik bilgi sistemlerinin yapiumasina dikkat ¢cekecedini
umit ediyoruz.

Yapilan arastirmada, Kocaeli Organize Sanayi
Bolgesinde bulunan, imalat ve hizmet sektorunde
faaliyet gosteren isletmelerin yoneticileri ile anket
yontemi kullanarak, gorusme sagladik. Bu lokasyonda
bulunan isletmeler, Turkiye'de merkezi durumda
bulunmaktadr. Ayri zamanda bu lokasyon, finans ve
emlak konusunda yabanct yatinmectlar, uretict hizmetler,
perakende ve toptan ticaret, imalat ve tasima sektoru
icin 6nde gelen bir bolgedir. Buradaki isletmeler,
genelde ihracata yonelik Uretim yapan ve Turkiyede
onde gelen imalatg firmalar olup, bircogu uluslararast
isletme niteligindedir. Bu isletmeler, genellikle ileri
teknoloji kullanmaktadilar. Isletmelerde gorev yapan
yoneticiler, her turlt bilgiye vakif olan anahtar personel
durumundadir. Her isletmeden en az 2, en fazla 5
yoneticl arastrmaya dahil edilmis olup, daha az ya da
daha fazla kist katimy, arastrmaya dahil edilmemustir.
Bu sekilde isletmelerin, esit sayiya yakin olarak katilumt
saglanmasina dikkat edilmistir. Gerceklestirdigimiz
arastirmada, 403 ydneticinin fikir ve dusunceleri
incelenmistir.

Bu calismadan elde edilen bulgular, literaturde ifade
edilen hususlarla tam olarak uyusmaktadir. Pazarlama
zekasi ve teknolojileri; pazarlama stratejilerini guclt
bir sekilde ve olumlu (pozitif) yénde etkilemektedir.
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Bu sonug, arastrmanin amacinin gergeklesmis
oldugunun da bir ifadesidir.

Calismada ulasgilan bir diger bulgu: Rekabet gucu
dusuk isletmelerde, is zekas: ve cevresel zeka ile
pazarlama zekas: teknolojileri, pazarlama stratejisini
etkileyen faktorlerin basinda gelmekteyken, orta_
seviyedeki isletmelerde, pazarlama zekas, is zekast
ve pazarlama zekasi teknolojileri one ¢ikmaktadur.
Rekabet gucu yuksek olan isletmelerde ise; pazarlama
stratejisini etkileyen unsurlann basinda, siyasi ve
burokrasi zekasy, is zekast ve ve pazarlama zekasi
teknolojileri gelmektedir.
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Elde edilen bulgulara gore, buttlin isletmelerde,
pazarlama zekasi teknolojileri, pazarlama
stratejisini etkilemektedir. Bir baska carpici bulgu ise
ktictik rekabet gulicui olan isletmeler, yerel olarak
faaliyetlerine odaklanirken, pazarlama zekasi
teknolojilerini kullanmaktadirlar. Orta rekabet gtictine
sahip isletmeler mevcut islerini yaparken, pazarlamada
etkinlik saglayarak, buyumeye odaklanmuslardr. Yuksek
rekabet gucune sahip isletmelerin ise kuresel bir guce
ulasmak i¢in pazarlama zekasint one ¢ikardiklan ifade
edilebilir.

Arastirma sonuclan isletmelerde, pazarlama zekasir
ve teknolojilerini kullanmarun, stratejik pazarlama
uzerinde olumlu yonde ve gugclu bir etkisi oldugunu
ortaya koymaktadir. Pazarlama faaliyeti, sonug
olarak isletmelere gelir saglamaktadir. Pazarlamada
etkinlik saglamak, yuksek gelire ulasmak demektir.

Elde edilen bulgular gerek ticari dunyada ve gerekse
akademik dunyada, pazarlamada etkinlik kazandiracak
adimlarnn atiimast gerektigini ortaya koymaktadir.
Akademik dunyada, pazarlama zekasi ve teknolojileri
konusundaki verilen egitimin, dijital cagin gereklerine
gore duzenlenmesi gereklidir. Bu durum, pazarlama
birimlerinde calisacak olan kaliteli is gucunun ortaya
cikmasina neden olacaktir. Teknoloji sirketleri, pazarlama
zekasina yonelik yeni teknolojileri, egitim ihtiyaciyla
birlikte karsilayacak sekilde, suratle isletmelere
sunmaldr. Isletmeler, pazarlama zekast teknolojilerine
yatinm yapmal, mevcut personeline egitim vermelidir.
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