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Ozet

Giiniimiizde dijitallesmenin hizla ilerlemesiyle isletmeler, tiiketicilerin giinliik
yagamuini kolaylagtiran, onlarin ihtiyaglarina gore sekillenen ve genellikle kendi
kendine 6grenebilen cihazlar ve nesneleri yani zeki tirtinleri gelistirmislerdir.
Zeki tirtinler, yapay zeka (Artificial Intelligence-Al), nesnelerin interneti (the
Internet of Things-1oT), veri analitigi ve diger dijital teknolojiler ile birlikte
internet veya diger dijital aglarla baglant1 kurarak, tiiketicilerin davraniglarim
ve tercihlerini analiz edebilmekte, elde ettigi verilerle zamanla 6grenerek
kendilerini optimize edebilmekte ve gevresel faktorler, kullanicr ihtiyaglari
ya da konumlarina gore tepki verebilmektedirler. Akilli telefonlardan tutun
evlerde kullanilan birgok cihazlara kadar genis bir yelpazeye yayilan zeki
driinlerin, kullanicilarin giinliik yasaminin ayrilmaz bir pargasi haline geldigi
sOylenebilir. Markalar zeki itirtinler ile kullamcilarn ge¢mis davramiglart ve
anlik durumlari hakkinda verileri toplamakta, onlara dogru zamanda dogru
mesaji, Ozel (kigisellestirilmig) igerikleri ve teklifleri ileterek pazarlama
stratejileri gelistirebilmektedir. Bu noktada tiiketicinin bulundugu fiziksel
ve dijital gevresine, ge¢misteki aligveris aligkanliklarina, davranmiglarma ve
ihtiyaglarina gore Ozellestirilmis deneyimler sunmayr amaglayan baglamsal
pazarlama stratejileri, zeki tirtinlerle entegre edilerek kullamlmaktadir. Zeki
driinlerin baglamsal pazarlama stratejileriyle entegrasyonu ile markalar,
daha kigisellestirilmig ve hedef odakli pazarlama faaliyetleri gergeklestirerek
titketicilere degerli ve anlamli deneyimler sunabilmektedir.

Caliymanin  bu kisminda pazarlama diinyasinda devrim yaratabilecek
potansiyele sahip zeki {iriinlerin ve baglamsal pazarlamanin geligimi,
teknolojik yapilari, islevleri, pazarlama stratejilerindeki yerleri, zeki iiriinlerin
pazarlama iizerindeki etkisi ve baglamsal pazarlama stratejilerinin zeki
iiriinlerle entegrasyonunu incelenmistir.
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1. Girig

Giiniimiizde her gey hizla gelismekte ve degismektedir. Bu gelisim ve
degisim igerisinde tiiketiciye ulagmak i¢in uygulanan pazarlama stratejilerinin
de giincellendigi goriilmektedir. Ozellikle gelisen teknolojinin getirdigi
firsatlar sayesinde igletmeler, tiiketicilerin kigisel ihtiyaglarini ve beklentilerini
daha kolay anlama olanagma sahip olmug ve Ozellikle pazarlamada
kigisellestirme kavrami, pazarlamanin merkezinde yer almaya baglamistir
(Berksan vd, 2025: 604). Bu baglamda markalar 6zellikle yapay zeka, zeki
driinler, nesnelerin interneti, veri analitigi gibi teknolojilerle tiiketicilerin
davraniglarini ve tercihlerini analiz ederek onlarin ihtiyaglarina ve konumlarina
gore tepki verir duruma gelmistir. Ozellikle pazarin analizinde, miigterilerin
tanimlanmasinda, fiyat stratejilerinin belirlenmesinde, dagiim ve tedarik
zinciri  yonetiminde, pazarlama iletisiminde, pazarlama stratejilerinin
belirlenmesinde ve daha bir¢ok pazarlama faaliyetinde kullanilan yapay
zekd (Giinay, 2023: 30; Kamran, 2021: 3), ayrica pazara uygun trendleri
tahmin ederek tiiketicilere kigisellestirilmis deneyimler sunmak amaciyla
kullamlmaktadir (Marr, 2021). Insan zekasini taklit ederek bir dizi eylemleri
daha verimli hale getiren yapay zeka (Russel ve Norving, 2021), ozellikle
miigterilerin sorularina ya da karmagik sorunlarina kigisellegtirilmis oneriler,
alternatifler ve ¢oziimler sunan teknoloji destekli bir sistemdir ve bu sistem
hem fiziksel hem de djjital kaynaklardan veriler elde ederek ger¢ek zamanh
hizmet senaryolarini analiz etmektedir (Xu vd., 2020). Bireyin istek ve
ihtiyaglarmi kargilamak amaciyla gergeklestirilen eylemler biitiinii olan
tiiketici davramglar1 (Islamoglu ve Altumgik, 2017: 8), hangi mallarin ve
hizmetlerin nasil, nerede ve ne zaman satin alinacag: kararlar1 icermektedir
(Bozkurt, 2004: 93) ve bu noktada yapay zekidnin da ana odak noktas:
kritik kararlarda insan dinamiklerinin yerini almaktan ziyade daha saglam ve
dinamik bir dijital pazarlama ortaminin gelistirilmesidir (Avci, 2024). Yapay
zeka teknolojilerinin igletmelerle miisteriler arasindaki iligkilerin yapisini
onemli 6lglide etkiledigi soylenebilir.

Son yillarda internet artik nesnelerle iliskilendirilip degerlendirilen ve
bir¢ok alanda kullanicilarin hayatini kolaylagtirmaktadir. Temelde nesnelerin
kendileri ve gevreleri hakkinda bilgi paylagmak i¢in internete baglanmasiyla
ilgili olan IoT teknolojileri (Giusto vd, 2010: 3) ile nesneler kendilerinde
bulunan ya da eklenen ¢esitli sensorler aracigiyla kablolu ya da kablosuz
olarak, Radyo Frekansi Tanimlama (Radio-frequency identification, RFID),
Kablosuz Sensor Aglart (Wireless sensor network, WSN), Bluetooth, Yakin
Alan Tletisimi (Near-field communication, NFC), Uzun Siireli Evrim
(Long-Term Evolution, LTE) gibi aracilarla internete baglanarak birbirleri
ile iletigime gegebilmektedir (Erdal & Ergiizen, 2020, s. 25). Hayatin her
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alaninda kullanima sahip, gelecege yon verecek 6nemli teknolojilerden biri
olan nesnelerin interneti ile giinliik yagamda kullanilan bir¢ok nesne birbiriyle
iletisime gegebilmekte ve insanlarin ihtiyaglarini kargilamak igin internet
aracihigiyla veri ve bilgi paylagilabilmektedir. Saglik, ulagim, kamu, tiretim,
tarim, pazarlama, enerji vb. bir¢ok sektorde; acil durum, aligveris, lojistik,
giivenlik, kontrol gibi alanlarda; tibbi otomasyon, trafik sistemleri, akilli
tarim ve hayvancilik, akilli sebekeler, giivenlik baglantili evler, akilli arabalar,
akallr giysiler (bileklik, saat, gozliik), gortintiileme ve kontrol sistemleri gibi
saysiz. uygulama alanina sahiptir (Tunali, 2025: 212). Ozetle nesnelerin
interneti uygulamalarinin, internetin, bilgisayar ve mobil teknolojilerin hizla
yayginlagmasiyla pek ¢ok alanda kullanimina rastlamak miimkiindiir.

Nakatani ve Chuang (2011)’a gore internette yaganan gelismelere en hizl
uyum saglayan igletmelerin gelecekte en bagarili igletmeler olacagi ve 6zellikle
miigteriler tarafindan tretilen igeriklerin insanlarda giderek daha etkili
oldugu ifade edilmektedir. Bu sebeple miisterilerden elde edilen verilerin
¢ok 6nemli oldugu soylenebilir. Veriler genellikle internet tiklamalari, mobil
telefon yoluyla yapilan konugmalar, sosyal medyada iiretilen igerikler, online
ya da fiziksel magazalardan yapilan satin alma iglemleri ile elde edilmektedir
(Gubukcu, 2016: 38). Ham verilerin analiz edilerek anlamli bilgi ve rapora
doniigtiirtilmesi  olarak kullanilan analitik kavrami miisteriler hakkinda
dogru ve zamaninda bilgi verebilmektedir. Bu noktada veri analitigi verinin
degerlendirilmesi ve bu veriden kullanilabilir bir bilgi ortaya ¢ikarilmasi i¢in
izlenilen siireci ifade etmektedir (Le Roux, 2012). Ozellikle dijitallesmenin
ilerlemesi ve artan bilgi kirliligiyle birlikte dogru bilginin elde edilmesinde
veri analitiginin 6neminin arttirdig1 soylenebilir.

Akilli kavrami, ¢evresel degisikliklere kargi kendisinde ya da gevrede
degisiklik olugturarak efektif olarak edinilen adapte olabilme yetenegidir
(Kayacan ve Bulgun, 2012: 30). Nesnelerin interneti kavramin temel
yap1 tagt olan akilli cihaz, internete bagl gomiilii sistemin diger adini
olusturmaktadir (Kopetz, 2011: 307). Zeki iirtinler bir diger sdylemle akalli
tiriinler, kullanicilarin ihtiyaglari, tercihleri ve ayni zamanda gevresel kogullar
da dikkate alinarak kendini adapte edebilen, zaman zaman otonom olarak
ogrenebilen, veri toplayabilen ve bu verileri analiz edebilen cihazlardir. Bu
cihazlar, genel olarak Yapay Zeka (AI), Nesnelerin Interneti (IoT) ve biiyiik
veri analitigi gibi ileri teknolojilerin entegrasyonu ile gelistirilmistir (Sutton,
2020). Kullanicilarin davraniglarini, tercihlerinin analizini yapabilen ve
zamanla 6grenerek daha verimli hale gelen zeki iiriinler, genellikle internet
baglantisina sahiptir. Degisen teknolojik gelismelerle insanlarin, akill
olarak adlandirilan cihazlar1 kullanip internete baglandiklar1 ve yagamlarini
kolaylagtirdiklar1 soylenebilir.
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Mallarin ve hizmetlerin, tiikketicinin yagam tarzina entegre edilmesi ve onun
yagsam tarzi gereksinimlerini kargilayacak gekilde pazarlanmasini ifade eden
baglamsal pazarlama (Yavuzyilmaz, 2018: 406) ise; markalarin tiiketicinin
anlik gevresi, konumu, ge¢mis davraniglart ve duygusal durumuna gore
tiikketiciye sundugu igeriklerin ve deneyimlerin kisisellestirmesini amaglayan
bir stratejidir (Matz, 2018). Zeki tirtinler ile baglamsal pazarlama birbirine
entegre edilerek tiiketiciyle kurulan etkilegim daha dinamik, kigisellegtirilmig
ve daha etkili olabilmektedir.

2. Zeki Uriinler

Kullanicilarn ihtiyaglarini analiz edebilen ve bu analizlere dayali olarak
kendi igleyislerini optimize edebilen cihazlar olan zeki {iriinler, veri toplama,
veri analiz etme, 6grenme ve kullanici deneyimini siirekli iyilestirme
kapasitesine sahip olup, teknolojik olarak birbirine baghdirlar (Brynjolfsson
ve McAfee, 2014). Akilli telefonlardan evdeki hemen cihazlara kadar ¢ok
genig bir yelpazeye yayilan ve giinliik yasamin ayrilmaz bir pargas: haline
gelen bu {irtinlerin, o6zellikle kullanicisinin giinliik hayatini iyilegtirmek
amactyla tasarlandigini ve IoT cihazlarinin birbirleriyle siirekli etkilesim
halinde oldugunu séylemek miimkiindiir.

Zeki ftriinlerin geligtirilmesinde, iizerinde durulmasi ve aralarindaki
tarkliliklarin vurgulanmasi gereken iki nemli kavram bulunmaktadir. Bunlar
kullanic1 odaklilik ve miisteri odakliliktir. Kullanic1 odakli yaklagimda amag
sadece pazarlama agisindan miisterilere iyi hizmet sunmak degil ayni zamanda
da kullanicinin  duygularinin, faaliyetlerinin ve deneyimlerinin dikkate
alinmasidir. Uriinlerin kullanicilarin etkinliklerini ve duygusal deneyimlerini
gelistirecek sekilde tasarlandigr bu yaklagim, toplam kalite yonetimi ve alti
sigma gibi stireg etkinligine dayali sistemlerden ayrigmakta olup, kullanicinin
derinlemesine tanimasini ve i¢gorii toplamasint hedeflemektedir. Bu triinler
tasarlanirken duygusal, sosyal, biligsel ve kiiltiirel ihtiyaglar, fiziksel ihtiyaglara
gore oncelikli olarak ele alinmakta ve kullanici biitiinsel bir ekosistem
iginde degerlendirilmektedir (Akin, 2020). Kullanic1 odakli yaklagimda
ise; Uriiniin yalnizca teknik gereksinimlerine degil, ayrica kullanicilarin
performans ve hissel beklentilerine de yanit vermesini amaglanmaktadir.
Bu yaklagim ergonomi odakli bir {irtin geligtirme yaklagimidir ve {irtinlerin
kullanilabilirligini artirmak i¢in performans ve duygusal beklentileri iki
temel kriter olarak ele alan yaklagimda, tiriiniin tasariminin, triiniin kullanic
beklentilerine gore sekillendigi ve bunun da iiriin kullanilabilirligine
dogrudan katki sagladigr vurgulanmaktadir (Akay ve Kurt, 2008).
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Zeki triinler tasarlanirken dikkat edilmesi gereken unsur ve yontemler,
{irliniin performansinda 6nemlidir. Ozellikle yeni iiriin gelistirme yontemleri
eger sistematik olarak uygulanirsa, zeki tirtinlerin bagarisini artmakta ve bu
da rekabet avantaji saglamaktadir (Biilbiil ve Giileg, 2004). Zeki {iriinlerin
kullanicilar tarafindan benimsenmesinde ve tatmininde duygusal faktorlere
dayali olarak tasarlanmasi belirleyici bir rol oynamaktadir. Zeki iiriinlerin
duygusal faktorler dikkate alinarak tasarlanmasinda iiriinlerin 6zellikleri
ile kullanicilarin duygusal tepkileri arasindaki iligki analiz edilmekte ve
tiriin tasarimi buna gore optimize edilmektedir (Corbacioglu, 2024). Zeki
tiriinlerin kullanicilar tarafindan kolayca benimsenmesi ve olumlu duygusal
tepkiler olugturmasi agisindan bu yaklagimlarin dikkate alinmasi 6nem
arz etmektedir. Ayrica iirtinlere yonelik inovatif uygulamalarda iiriiniin
kalitesinin pazar performas: iizerinde etkili oldugu da unutulmamasi
gereken bir konudur. Nitekim aragtirmalar {irin inovasyonlarinin hem
triin kalitesini hem de pazar performansim pozitit yonde etkiledigini
gostermektedir ki bu durumda kalite kavrami zeki tirtinlerin pazarda rekabet
edebilmesi igin vazgegilmez bir unsurdur (Seyhan vd., 2019). Isletmelerin
zeki iriinleri gelistirirken kalite ve inovasyonu bir biitiin olarak dikkate
almasi gerekmektedir.

3. Baglamsal Pazarlama

Internetin ve kablosuz araglarin hem tiiketiciler hem de isletmeler
tarafindan fazlaca kullanilmasi sebebiyle gelistirilen ve tiiketicilerin goziinde
daha ¢ok deger yaratmak isteyen igletmelerin kullandig farkli bir uygulama
olan baglamsal pazarlama; sanal ve ger¢ek diinyanin sahip oldugu 6zelliklerin
bir araya gelmesiyle ortaya ¢ikmigtir. Baglamsal pazarlama, hedef kitlenin
ihtiyaci olan bilgiyi ihtiyaci oldugu zamanda, ihtiyaca uygun sekilde sunarak
isletmelerin uyguladiklar: yenilikleri tiiketicilere adapte etmeye ¢aligmaktadir
(Dainesi ve Zucchella, 2002: 76, Kenny ve Marshall, 2003: 120; Luo, 2003:
231). Baglamsal pazarlama, geleneksel pazarlama stratejilerinin 6tesinde
tilketicinin anhk davraniglarina, ge¢misteki etkilesimlerine, konumuna ve
gevresel kosullarma gore kigisellestirilmis igerikler sunmayr amaglayan bir
pazarlama yontemidir. Mesela bir tiiketici, bir aligveris merkezinde dolagirken
baglamsal pazarlama araciligiyla yakin ¢evresindeki firsatlar hakkinda
bilgilendirilebilmektedir. Yani baglamsal pazarlama ile miisterinin fiziksel ve
dijital baglami analiz edilmekte ve iiriinlerin daha etkili bir sekilde sunumu
saglanmaktadir (Schmitt, 2019).

Ozellikle 2000’li yillarda internet kullaniminin hizlica yayginlagmasiyla
birlikte isletmelerde teknolojiye dayali olarak gelismeler ortaya ¢ikmig ve
bilgilerin dogru tiiketiciye, dogru zamanda, dogru yerde aktarilmasina olanak
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saglamistir (Venture, 2003: 78). Bagarili bir gekilde tasarlanmig web siteleri
ve yaygin internet araciliyla igletmeler i¢in firsatlar yaratan ve tiiketicilerin
isletme yeniliklerine adapte edildigi bir strateji olan baglamsal pazarlama
(Kenny ve Marshall, 2000), ¢evrimigi miigterileri tespit etmek ve onlara
ulagmak igin kullanilmaktadir (Luo, 2003: 231). Ozellikle giiniimiiziin
hizla degisen dijital ve teknolojik diinyasinda tiiketici davramiglarinin ve
beklentilerinin siirekli olarak yeniden sekillendigi bir donemde ortaya ¢ikan
yenilik¢i bir pazarlama yaklagimi olan baglamsal pazarlama, tiiketicilere
sunulan mesajlarin, tekliflerin ve deneyimlerin, onlarin bulunduklar fiziksel,
dijital, sosyal ve zamansal durumlarina gore kigisellestirilmesini ve optimize
edilmesini amag¢lamaktadr.

Dijital pazarlama araglarinin tiiketicilerin satin alma kararlarina etkisinde
baglamsal pazarlama onemlidir. Ciinkii, dijital pazarlama birgok Olgiim
metrigi ile markalarin tiiketicisini ¢ok daha iyi tanimasina olanak saglamakta,
biiyiik kii¢lik her markanin djjital pazarlama yontemini kullanabilmekte ve
bu yontemler tiiketici satin alma davranisi iizerinde etkili olmaktadir (Demir
ve Colakoglu (2021). Ozetle baglamsal pazarlamann, tiiketici davramglarim
anlamak ve bu davraniglara uygun stratejiler gelistirmek agisindan oldukga
onemli oldugu soylenebilir.

Baglamsal pazarlama, dijitallegmenin ve veri odakli stratejilerin yiikseligiyle
birlikte, pazarlama disiplininin geleceginde merkezi bir rol tistlendigi ifade
edilebilir. Baglamsal pazarlama, dijital pazarlamanin sundugu veri toplama
ve analiz imkanlar1 sayesinde, hedef kitlesine en uygun zaman ve igerikle
ulagmay1 saglamaktadir. Teknolojinin sundugu olanaklarla verilerin daha
dogru toplanmasi, ol¢iilmesi ve degerlendirilmesi miimkiin hale gelmig, bu
da pazarlama stratejilerinin baglamsal olarak yeniden sekillendirilmesine
olanak sunmugtur (Bulunmaz, 2016). Tiketicilere ihtiyact oldugu dogru
noktada istege gore uyarlanmig baglamsal bilgi sunan baglamsal pazarlama
(Luo, 2003: 231)’nin 6ncelikli amact bilgi vermektir (Dainesi ve Zucchella,
2002: 77). Bununla birlikte, tiiketiciler ile isletme arasinda dinamik etkilegimi
saglamayr amaglayan baglamsal pazarlama, isletmenin karli miisteriler elde
etmesini saglamakta (Luo ve Seyedian, 2003: 97), isletmelerin miisteriler
ile siirekli iletisim halinde olmasiyla gergek zamanl iletigim ve etkilesim
saglamasi sonucunda miigteri baghligimi da arttirmaktadir (Dainesi ve
Zucchella, 2002: 77). Tsletmeler miisterilerin istegine gore davrandigt igin
tirtin kullanimi ile miigterilerin memnuniyetini, sadakatini, farkindaligini ve
bagliligin1 olumlu bir gekilde artiran baglamsal pazarlama, ger¢ek zamanh
olarak marka degerini arttirmak igin iyi bir uygulamadir (Oliver vd, 1998:
35). Biitiinlesik pazarlama iletisiminin bir uzantisi olan baglamsal pazarlama,
titketiciyle kurulan iletisimin her agamasinda baglama uygun stratejiler
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gelistirilmesini  gerektirmektedir. Bu baglamda baglamsal pazarlamanin
bir diger 6nemli boyutu, biitlinlesik pazarlama iletisimi stratejileriyle olan
iligkisidir. Biitlinlesik pazarlama iletigimi kavramui, pazarlama iletigimi
araglarinin bir biitiin olarak kullanilmas1 gerekliligiyle ortaya ¢ikan ve
titketiciyi satin almaya yonlendiren, marka bilinirligi ve sadakati olusturan,
miigteri iligkilerini yOnetimi gelistiren bir yaklagimdir (Erdem, 2009).
Ayrica baglamsal pazarlama, ticari igletmeler gibi hizmet sektoriinde de
onemli avantajlar sunmaktadir. Nitekim elektronik pazarlama miisterilerle
etkilesim kurmanin yeni yollarini gelistirmekte ve yenilikgi bir faaliyet alan1
saglamaktadir. Elektronik pazarlama faaliyetlerine yonelik tiiketici algisinin,
titketici giiveni, memnuniyeti ve marka sadakatini anlamli ve olumlu yonde
etkilemektedir tespit edilmistir (Parilti ve Yagh 2022). Sonug olarak baglamsal
pazarlamanin, tiiketiciyle kurulan iligkinin kalitesini artirarak marka degerine

katki sagladig1 soylenebilir.

Zeki trtinlerin ve baglamsal pazarlamanin entegrasyonu beraberinde bazi
sorunlar1 da getirebilmektedir. Bu sorunlar, verilerin toplanmasi, kullanilmasi
ve gizliligin korunmast gibi konularda olabilir. Ornegin kullanicilarin kisisel
verilerinin toplanmasi, veri giivenligi konusunda bazi kaygilara neden
olabilmektedir. Mesela kullanicilarin evlerinde ger¢eklesen her tiirli etkinligi
kaydeden Ring video kapr zili ve giivenlik sistemi, elde ettigi bu verileri
paylagabilir. Bu durum kullanicilarin gizlilik haklarmni ihlal edebilmektedir.
Bagka bir husus da baglamsal pazarlama ile agir1 kigisellestirilmis deneyimler
sunulmasidir. Budurumise kullanicilari manipiile etme riski tagryabilmektedir.
Ornegin, Facebook ve Google gibi platformlar, kullanicilarin internet
tizerindeki davraniglarini analiz ederek onlara 6zgii hedeflenmig reklamlar
sunmaktadir. Bu tiir ¢ok fazla kigisellestirilmig reklam igerigi, kullanicinin
farkinda olmadan aligveris aligkanliklarini sekillendirebilmekte ve kullanicilar
istenmeyen aligverige yonlendirerek onlarin ger¢ek ihtiyaglarini goz ardi
edebilmektedir (Zengler ve Zhang, 2020). Bu sebeple etik sorunlar ve veri
giivenligi konularinin teknolojik gelismelerle birlikte dikkatlice ele alinmasi
gerekmektedir. Bu tiir uygulamalara karsi daha geffaf ve etik yaklagimlar
benimsenerek, kigisel veriler topladiginda bu verilerin, hangi amaglarla
kullanildig1 kullanictya agik¢a belirtilerek onaylarinin alinmasi onlara giiven
verebilir.

4. Zeki Uriinler ve Baglamsal Pazarlama Stratejilerinin
Biitiinlesmesi

Pazarlama iletisiminin hedefleri arasinda tiiketicileri markaya sadik
hale getirmek yer almaktadir. Bu hedef dogrultusunda da pazarlamacilar
algoritmalardan yararlanarak stratejiler gelistirmektedirler. Tiketicilerin
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web lizerindeki hareketleri, gezinme aligkanliklari hatta tug vuruglarina
kadar izleyerek elde edilen bilgiler: kiginin telefon rehberi, ger¢ek zamanh
uygulama kullanimu, hareketleri, ses, fotograf, video ve daha fazlasini igeren
zengin veri havuzundan olugmaktadir (Karaman, 2021). Bu noktada da
zeki tirtinler, kullanicr verilerinin elde edilmesi ve bu verilerin baglamsal
pazarlama stratejilerinde kullanilmasi bakimindan markalara biyiik imkan
sunmaktadir. Ozellikle zeki iiriinlerin baglamsal pazarlama stratejileriyle
entegre edilmesi, markalarin daha kisisellestirilmig ve hedef odakli pazarlama
yapmalarina olanak tanimaktadir. Boylece tiiketicilere daha degerli ve anlamli
deneyimler sunulabilmektedir.

Baglamsal pazarlama stratejileri i¢in veri analitigi, yapay zeka ve makine
ogrenmesi ile konum tabanli hizmetler gibi araglar kullanilmaktadir.
Ornegin Amazon kullanicilarinin gegmis davramig ve etkilesimlerini, satin
alma verilerini analiz etmekte ve onlara 6zel kigisellestirilmis iirlin ve
igerikler sunmaktadir. Benzer gekilde yapay zeka teknolojisi ile yagamimiza
giren algoritmalar ile Netflix kullanicilarinin izleme gegmisine uygun
kigisellestirilmis Oneriler yapilabilmektedir. Hatta bir magazanin 6niinden
gegen bir kigiye GPS teknolojisi kullanilarak o anda magazadaki indirimler
gonderilebilmektedir. DeBruyn vd. (2020)’e gore, kullanicilarin deneyimleri
sonucunda elde edilen bilgiler, yapay zeka destekli yontemlerle analiz edilerek
miisteri algisinin anlagilmast hedeflenmektedir (DeBruyn vd, 2020).

Caliymanin bu kisminda teknoloji ile paralel bir gelisim gosteren zeki
driinlerin pazarlama tizerindeki etkisi ile baglamsal pazarlama stratejilerinin
bu iiriinlerle entegrasyonuna dair baz1 6rneklere yer verilmistir.

4.1. Akilli Ev Sistemleri ve Kisisellestirilmis Deneyimler

Akallt ev tirtinleri baglamsal pazarlama triinlerine en iyi orneklerdendir.
Zeki tirtinler sadece statik cihazlar degil, kullanic1 etkilesimi ve baglamina
gore degisen dinamik cihazlardir. Ornegin Philips Hue Akilli Tsiklandirma
Sistemi, zaman igerisinde kullanicilarin igiklandirma tercihlerini 6grenerek
kullanicinin yagam tarzina uyum saglayacak sekilde 1g1klar1 otomatik olarak
ayarlayabilmektedir (Resim 1).
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Resim 1: Philips Hue Akilly Istklandwrma Sistemi

Akallr 151k, akilli giivenlik sistemleri ve akilli termostatlar gibi bir¢ok zeki
ev trtinleri kullanicilarin evlerindeki giinlitk rutinlerine gore kendilerini
otomatik olarak ayarlayabilmekte ve kullanicilarina 6zel deneyimler
sunabilmektedir. Ornegin, akilli termostat gelistiricisi Tado, kullanicinin
gecmis davraniglarini analiz ederek, kullanici evde olmadigi zamanlarda
enerji tasarrufu saglamakta, evdeyken ise kullanicinin tercih ettigi sicaklik
seviyesini ayarlayabilmektedir. Benzer sekilde Amazon Echo akilli hoparlor
de kullanicinin sesli komutlarina gore ¢evresel degisiklikler yapabilmektedir.
Ornegin kullanici, “Evde kimse yoksa igiklari kapat” gibi komutunu
verdiginde, Echo sistemini baglamsal olarak ayarlayabilmektedir (Resim 2).
Enerji sirketleri ise bu enerji kullanim verileri dogrultusunda kullanicilara
daha verimli enerji kullanimi konusunda 6nerilerde bulunabilir.

Resim 2: Tado Akilly Termostat ve Amazon Echo Akilly Hoparlor
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Akallt ev sistemlerinde yiyeceklerin pisirme siirecini optimize eden akill
firinlar, yemegin pigme siirecini daha giivenli ve kontrollii hale getiren akill
ocaklar, dograma, karigtirma ve pigirme gibi islemleri otomatiklegtiren akall
pisirme robotlari, tariflerin hesaplanmasi, kaydedilmesi, 6lgiim ve tartim
ozelliklerine sahip akilli mutfak tartilar1 gibi yaygin kullanilan tiriinler de yer
almaktadir. Akilli aydinlatma, akilli termostatlar, akilli giivenlik sistemlersi,
akallr ev otomasyonlari, akilli beyaz egyalar ve sesli komutla kontrol edilebilen
akalli cihazlar gibi birgok akilli ev aletleri, ev yasamini daha verimli hale
getiren ve kullanicisinin yagam kalitesini artiran ozelliktedirler. Ornegin
buzdolabinda mevcut malzemelere baglh olarak tarif onerileri sunabilen bir
akalli Girtin ayn1 zamanda tiiketicinin aligkanliklarint da analiz edebilmektedir.
Bu ve buna benzer akilli ev sistemleri, kullanicinin yagam tarzina dair verileri
toplamakta ve enerji tasarrufu saglamak gibi kigisel hedeflere ulagilmasina da
yardimci olmaktadir.

4.2. Akill1 Telefonlar ve Baglamsal Reklamcilik

Giiniimiizde bir¢ok kigi tarafindan yaygin olarak kullanilan akill
telefonlar ashinda giinlitk hayatimizi izleyebilmektedir. Bu izleme baglamsal
pazarlama agisindan birgok firsatlar olugturabilmektedir. Ornegin konum
bilgisi kullanilarak, kullanicinin fiziksel konumuna gore pazarlama mesajlari
iletilebilmektedir. Mesela Starbucks, magazaya yakin olan kullanicilarina
kendi uygulamas: tizerinden indirimli igecek teklifleri gonderebilmektedir.
Bu sayede tiiketiciye en uygun anda pazarlama mesajinin iletilmesiyle etkin
bir baglamsal pazarlama stratejisi olugturabilmektedir (Lemon & Verhoef,
2016). Bu da baglamsal pazarlamanin, kullanicilarin lokasyon bilgilerine
dayali dinamik ve kigisellestirilmig mesajlar sunarak, reklamlar1 hedefli hale
getirdigini gostermektedir.

p

Resim 3: Starbucks Mobil
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4.3. Giyilebilir Teknolojiler ve Saglik Pazarlamas1

Giyilebilir teknolojiler kullanicilarin saglik verilerini toplamakta ve bu
verileri igletmeler kullanicinin ihtiyaglarma yonelik baglamsal pazarlama
stratejileri  olusturulmasinda  kullanilabilmektedir. Ornegin Fitbit gibi
giyilebilir cihazlar, kullanicilarinin giinlitk aktivite diizeylerini takip ederek elde
ettigi saglik verilerine gore kullanicilarina bazi 6nerilerde bulunabilmektedir.
Mesela kullanicr eger diizenli egzersiz yapmiyorsa, bu cihaz egzersiz yapma
konusunda tegvik edici bildirimler gonderilebilmekte, egzersiz hedeflerine
yaklagirsa, ona motive edici mesajlar gonderebilmektedir. Kullanicinin
egzersiz aligkanliklarina gore elde ettigi verilerle ona kigisellestirilmis saglikli
yagam Onerileri de sunabilen bu giyilebilir cihaz sayesinde kullanict deneyimi
tyilegtirilirken ayni zamanda da pazarlama stratejileri de daha hedeflenmig
hale getirilebilmektedir (Hwang vd, 2019).

Resim 4: Fithit Akills Sant

Akalli tekstil tirtinleri de baglamsal pazarlama stratejilerinin uygulanabildigi
ornekler arasinda yer almaktadir. Ornegin Adidas tarafindan tasarlanan tenis
biistiyerinin i¢ine “micoach5” adi verilen mini cihaz entegre edilmis ve bu
biistiyer kullanicisinin kardiyo verileri es zamanh olarak kaydedilebilme
imkani saglanmugtir (Kayabagi, 2019).
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Resim 5: Adidas Akills Biistiyer

Bunlarin diginda bir¢ok sektorde zeki iirtinler ile baglamsal pazarlama
uygulama Orneklerini gormek miimkiindiir. Mesela Tesla, otomobil
sistemlerinde kullanic1 davraniglarini 6grenerek siiriig deneyimini optimize
etmeye baglamugtir. Marka zeki araglari ile siirliciiniin siirlig aligkanliklarini
ogrenmenin yani sira kullanicilarina yolculuk sirasinda yakat tiiketimi ve hiz
optimizasyonu gibi konularda oneriler de sunabilmektedir.

Resim 6: Tesla Cybertruck

Zeki tirtinler ve baglamsal pazarlama stratejileri, pazarlama diinyasinda
koklii degisimlere yol agacaktir. Gelecekte bu stratejiler daha da derinlegerek,
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markalarin miisterileriyle daha anlamli baglar kurmalarina olanak taniyacaktir.
Ayrica, yapay zeka ve IoT teknolojilerinin evrimi, bu iiriinlerin ve stratejilerin
daha da kigisellestirilmis hale gelmesine imkin tanryacaktir.

5. Sonug

Giiniimiizde teknolojide yaganan gelismeler, pazarlama alaninda da
koklii degisikliklere yol agmaktadir. Teknoloji alaninda yaganan gelismeler,
isletmelerin pazarlama faaliyetlerini 6nemli 6lgtide etkilerken, bu gelismelerin
pazarlama faaliyetlerine entegre edilmesi ile birlikte satiglar artmig ve hedef
pazarlarda da daha fazla dikkat ¢ekilmeye baglanmugtir (Berksan vd, 2025:
604). Pazarlama alaninda yasanan doniigiim, teknolojik gelismelerin ve
dijjitalleymenin etkisiyle geleneksel pazarlama yontemlerinden uzaklagilarak
daha biitiinlesik, veri odakli, miigteri merkezli stratejilerin benimsenmesini
de beraberinde getirmigtir.

Pazarlama alaninda yaganan gelismeler zeki {irtinler ile baglamsal
pazarlama kavramlarinin 6n plana ¢tkmasina neden olmaktadir. Zeki iiriinler,
titketicilerin davraniglarin1 anlik olarak analiz edebilirken ayni zamanda
da kigisellestirilmig deneyimler de sunabilmektedir. Baglamsal pazarlama
ise, dogru mesajin dogru zamanda ve dogru yerde tiiketicilere iletilmesini
amaglayan bir pazarlama yaklagimidir. Zeki tirtinler ile baglamsal pazarlama
kavramlarinin entegrasyonunda, tiiketiciyle kurulan etkilesim daha dinamik,
kigisellestirilmis ve daha etkili olabilmektedir.

Estetik, islevsel ve sosyal degerler tagtyan zeki tiriinler, yalnizca fonksiyonel
degil, aym1 zamanda duygusal ve sosyal anlamda da kullaniciya deger
katmaktadir. Bununla birlikte kullanicilarin irtinle olan etkilegimlerinde ortaya
¢ikan duygular, zeki {irtinlerin bagarisi agisindan kritik bir rol oynamaktadr.
Giiniimiiziin hizla degigsen toplumsal ve teknolojik dinamikleri arasinda
multidisipliner agidan tasarim, gelistirme, deneyimleme ve siirdiirtilebilirlik
boyutunda bir biitiin olarak ele alinmasi gereken zeki tirtinlerin, kullanicilarin
davranigsal, biligsel ve duygusal ihtiyaglarini kargilamak iizere tasarlanmasi
gerektigini ifade etmek miimkiindiir.

Baglamsal pazarlama stratejilerini etkin bir gekilde kullanan igletmelerin
gelecekte daha gok tercih edilecegi ongoriilmektedir (Fidan ve Yildirim,
2021). Baglamsal pazarlamanin temelini tiiketiciye uygun zamanda, uygun
igerikle ve uygun kanaldan ulagma gerekliligi olusturmaktadir. Bu sebeple
isletmelerin dijitallesme  stirecinde rekabet avantaji elde etmeleri igin
baglamsal pazarlamanin kritik bir rol iistlendigi soylenebilir.

Zeki trtinlerin ve baglamsal pazarlamanin entegrasyonu, bazi zorluklart
da beraberinde getirdigi ifade edilebilir. Ciinkii kullanicilarin  kisisel
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verilerinin toplanmasi, gizlilik ve giivenlik risklerini artirmakta ve bu tiir
pazarlama stratejileri, agir1 kigisellestirilmis deneyimler yaratma konusunda
etik sorunlar dogurabilmektedir. Isletmeler kullanicilarin verilerinin nasil
toplandig1 ve nasil kullanildig1 konusunda seffaf olabilir ve kullanicilarda bir
giiven olusturabilir.

Zeki triinlerin ve baglamsal pazarlamanmn, pazarlama diinyasinda
devrim yaratabilecek potansiyele sahip oldugu soylenebilir. Ozellikle
teknolojik geligmelerin hizla ilerlemesiyle birlikte, zeki Grtinler ve baglamsal
pazarlamanin entegrasyonu, kullanict odakly, ileri diizeyde kigisellegtirilmig
ve daha etkili pazarlama stratejilerinin de gelismesine olanak sunmaktadr.
Bu siiregte etik, gizlilik ve veri giivenligi gibi unsurlarin dikkate alinmast ile
birlikte gelecekte, zeki tiriinlerin ve baglamsal pazarlamanin entegrasyonunun
markalarin dijital doniigiim yolculuklarinda daha fazla yer alacagr ve daha
verimli pazarlama stratejilerinin gelistirilecegi ileri siiriilebilir.
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