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MAKINE OGRENMESIi PAZARLAMA VE VERI
ANALITIGI!

Mevliit ALTUNBAY?

1. GIRIS

Pazarlamanin “Yasam Boyu Miisteri Degeri” (Customer Lifetime Value)
prensibine gore isletmenin devami ve maksimum kar i¢in, isletmenin miisterilerini
kaybetmemesi ve yeni miisteri kazanmasi gerekmektedir. Bu dogrultuda
isletmenin bilmesi gereken miisterinin ihtiyaci ve istekleridir boylece miisterilerle
daha efektif bir iletisim saglamanin yaninda yeni miisteri potansiyelini de
arttirmaktadir. Thtiyaglarin tam olarak bilinmesi ve sorunlu noktalarin tespiti

amaciyla isletmeler miisteri verilerini derinlemesine incelemektedir.

Bu incelemeler, isletmelerin maksimum biiyiime i¢in nereye odaklanmasi
gerektigini somut hale getirmektedir. Ayn1 zamanda isletmelerin genel marka
imaj1 ve miisteri deneyiminin yani sira driinleri ve hizmetleri ile ilgili belirli
yonlerini gelistirmelerine yardimci olmaktadir.

Uzun siiredir gelisen teknoloji, artan internet kullanimi ve dijitallesme
ile birlikte artik veriler, bityiik veri (big data) haline gelmektedir dolayisiyla
insan giiciiyle somutlagtirilamayan verileri analiz etmek i¢in yeni yontemler
gelistirilmigtir.

Makine 6grenimi bu biiyiik verilerin islenmesi i¢in bir numarali arag haline
gelmistir. Bir sistem ne kadar ¢ok veri alirsa, isletmeler i¢in daha iyi ¢aligmay1 o
kadar ¢ok 6grenmektedir. Bu gelisimle birlikte isletmelerde verinin 6nemi giderek
artmaktadir ve isletmeler yavas yavas biiyiik veriyi benimseme potansiyelini
arttirmaktadir.

Literatiirde bu konuyu detaylica ele alan sinirli sayida Tiirk¢e c¢alisma
bulunmaktadir. Dolayisiyla bu amag ¢ergevesinde gerceklesecek bir ¢aligmanin

' Biytik veri; yapilandirilmis, yapilandirilmamis ve yapilandirilmis veriler dahil olmak tizere ¢ok ¢esitli ve
siirekli olarak yiiksek hizda ve yiiksek hacimlerde iiretilen biiyiik veri kiimelerini ifade etmektedir. Biiyiik
veri terabayt veya petabayt cinsinden ol¢tilmektedir.
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literatiire katki saglayacagi disiiniilmektedir. Bununla birlikte yapay zekanin
pazarlamadaki roliniin daha da artmasi Ongoriilmektedir ve bu ¢alisma
yapay zekanin pazarlamadaki su anki durumunun anlagilmas: i¢in baslangic
olusturmaktadir.

2. VERI ANALIZi

2.1 Veri Analizi, Stirecleri ve Avantajlari

Veri analizi terimine iliskin farkli detaylarda ¢ok sayida tanimlama mevcut
olmakla birlikte genel olarak veri analizi Kampsa (Kamps, 2023) gére “Ozetlenmis
enformasyonlarin (parametreler) mevcut bireysel verilerden elde edildigi ve tablo
veya grafik biciminde belgelendigi yontemler” dir.

Tipik bir veri analizi siireci bes temel adimda gergeklesmektedir. Cevaplanmak
istenilen sorularin tanimlanmasi ilk adimdir. Bu adimda neden analiz yapildig:
ve hangi sorunun veya zorlugun ¢oziilmesi gerektigi belirlenmelidir. Problemin
ele alindig bir soru veya hipotez ortaya ¢ikarilmalidir. Daha sonra ne tiir verilere
ihtiyag duyuldugu ve bu verilerin nereden elde edilecegi belirlenmelidir. Ikinci
adimda veriler toplanir. Veriler cesitli araglar yoluyla toplanmaktadir. Genelde
CRM vyazilim1 veya e-posta pazarlama araglarindan faydalanilmaktadir. Toplanan
verilerin temizlenmesi bir sonraki adimdir. Veriler toplandiktan sonra analiz i¢in
hazirlanmalidir. Orijinal veri kiimesi verilerin yorumlanma seklini bozabilecek
tekrarli kopyalar, anormallikler veya eksik veriler igerebilir. Bu tiir sorunlarin
kaldirilmasiyla veriler analiz icin hazir hale getirilmektedir. Temizlenen veriler
analiz edilir. Verilerin analizinin nasil olacag1 sorulan ve iizerinde ¢alisilan veri
tiiriine bagli olmaktadir. Analiz sonuglarinin yorumlanmasi son adimdir. Analiz
edilen veriden ¢ikarimlar yapilip ¢alisilan konuya gore yorumlanmaktadir. Bu son
adimda veriler degerli is i¢goriilerine donistiiriiliir. Yapilan analiz sonucundaki
bulgular, bagkalarinin da anlayabilecegi sekilde sunulmaktadir dolayisiyla
veri analizinin soyledigi seyi goriiliip nasil ilerleyecegi konusunda is birligi
yapilmaktadir. (Baltaci, 2019)

Veri analizleri genel olarak daha hizli ve daha bilingli kararlar vermek, genel
isletmemaliyetleriniazaltmak, dahaetkilitirin vehizmetler gelistirmek ve stiregleri,
operasyonlar1 optimize etmek i¢in kullanilmaktadir. Daha spesifik ifadelerle;
veri analizi gelecekteki satis ve satin alma davraniglar1 tahmin edilebilmektedir,
pazarlama ve reklam kampanyalarinin etkinligi degerlendirilebilmektedir, risk
yonetimi ¢oztimleri gelistirilmektedir, inovasyon firsatlar1 belirlenip yeni gelir
akiglar1 yaratilabilmektedir, tedarik zinciri verimliligini arttirabilmektedir.
(Yaldiztekin, 2011)
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Veri analizini kullanan sistemler, kullanmayan rakiplerine goére otomatik
olarak daha avantajli olmaktadir. Veri analitigi, isletmenin gelecekteki finansal
engeller icin strateji olusturmasina ve operasyonel maliyetleri diisiirmesine
yardimci olmaktadir dolayisiyla isletmelerin hedef pazarlarina daha verimli bir
sekilde ulagmasina yardimei olmaktadir. (Bil & Ozkaya, 2021)

2.2 Veri Analiz Yontemleri ve Veri Tiurleri

Veri analiz yontemleri nicel, nitel ve bu iki yontemin karisimi olan karma
yontemler olmak tizere ti¢ farkli gekilde siniflandirilmaktadir. Nicel veri analizi
yontemi, sayisal verilerin toplanmasini ve analizinin yapilmasini icermektedir.
Yapilan arastirmanin tiiriine istenilen sonuca ve hipotez kaynaklarina gore farkls
nicel analiz yontemleri kullanilmaktadir. Dogru sonuglara ulasmak i¢in amag
ve hedeflere cevap veren dogru analiz yontemi kullanilmas: gerekmektedir. Bazi

nicel analiz yontemlerine; “Fisher exact Test”, “Binominal Test”, “Friedman Test”,
“Wilcoxon Test” ornek olarak verilebilir. (Calzon, 2023)

Nitel analiz yontemi kalitatif analiz olarak da isimlendirir. Nitel analiz
yontemleri genel olarak, gozlem, goriisme, roportaj ve dokiiman analizi yolu ile
bilgi toplama igin kullanilmaktadir. Sosyal alanlarda kisi ve grup davranislar
analiz edilerek, belirli sonuclara ulasmasi hedeflenmektedir. Bu tiir niteliksel
arastirmalarda ise nitel analiz yontemleri olan, betimsel analiz, dokiiman analizi,
igerik analizi yontemleri tercih edilir. (Arora, 0.D.)

Karma arastirma odakl1 veri analizi yontemi ile verileri analiz ederken hem
sayisal hem de anlati verilerinin analizi teknikleri bir arada kullanilmaktadir.
Bu iki agamal1 yaklagimin uygulanmasi 6nemli bir zaman gerektirmektedir. Bu
desenin genel amaci, nitel agamayi, nicel verinin i¢indeki iliskileri ve yonelimleri
aciklamak icin kullanmaktir. (Tekin, 0.D.)

Pazarlamada sirketler tarafindan analiz edilecek farkli veri tiirleri
bulunmaktadir. Bunlar ii¢ gruba ayrilmaktadir.

1) Misteri Verileri: Misteri verileri, pazarlamacilarin hedef demografik
ozelliklerini degerlendirmelerine olanak tanimaktadir. Bu veriler adlarin,
e-posta adreslerinin ve Onceki satin alimlarin 6tesinde, sosyal medya ve
topluluklarda davranislari, neyi sevdikleri gibi seylere kadar uzanmaktadir.

2) Finansal Veriler: Belirli lansmanlar ve hedeflenen kampanyalarla ilgili
reklamlar icin satis ve pazarlama istatistikleri, marjlar, dogru fiyatlandirma
ve maliyetler dahil olmak iizere mali durumla alakal: veriler toplanarak daha
verimli ¢aligitlmaktadir.
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3) Operasyonel Veriler: Giinliikk operasyonlara veri analitigi kullanilarak
da hizmet verilebilmektedir. Operasyonel veriler lojistik nakliye ve diger
sistemlerle ilgili stiregler, isletmenin genel prosediirlerini iyilestirmek ve
zamani azaltmak i¢in nerede ¢alisabileceklerini belirlenmesine yardimci
olabilmektedir. ( Alastry, 2021)

2.3 Geleneksel Veri Analitigi

Geleneksel verianalitigi platformlari genellikle panolar etrafinda doner. Panolar,
ornegin egilimleri, aykir1 degerleri ve paretoyu gosteren gorsellestirmelerden ve
pivot tablolardan olusturulmaktadir. Veri analistleri ve veri bilimcileri gibi teknik
ekip tiyeleri, bu panolarin olusturulmasinda rol oynar. (GeeksforGeeks, 2022)

Geleneksel veri analitigi yazilimiyla mevcut durumu analiz ederken;

1) Veri analisti, muhtemelen bir is ekibinden gelen bir soruyla baslamaktadir.
Daha sonra veri analisti farkli konumlardan farkli elektronik tablolara
erismektedir.

2) Veri analisti birden ¢ok elektronik tabloyu manuel olarak birlestirmektedir ve
is ekibinden gelen soruyla alakali verileri filtreleyerek analiz yapmaktadir. Bu
slire¢ zaman kisitlamalariyla sinirlandirildigs igin analist her senaryoyu tam
olarak test edememektedir.

3) Analizlerden elde edilen bulgular sunulmaktadir.

Yukarida madde 2de ifade edilen stirece iliskin kisitlamalar (“siirecin zaman
kisitlamasiyla sinirlandirilmasi”) makine 6grenmesi analitiginin 6ntinii agmigtir
(bkz. Bolum 3).

3. MAKINE OGRENMESINE GENEL BAKIS

3.1 Makine Ogrenmesi Tanimlama ve Calisma Prensipleri

Makine o6grenmesi, insanlarin 6grenme sekillerini taklit etmek icin veri ve
algoritmalarin kullanimina odaklanip dogrulugunu kademeli olarak arttiran
(deneme yanilma yoluyla) bir yapay zeka (AI) ve bilgisayar bilimi dalidir. Makine
ogrenmesi terimi ilk olarak 1959 yilinda Arthur L. Samuel'in “Some Studies in
Machine Learning Using The Game of Cheekers” makalesinde kullanilmustir.
(Oracle, 2020)

Makine 6grenmesi, biiyiiyen veri birimi alaninin 6nemli bir bilesenidir.
[statistiksel yontemler kullanilarak, algoritmalar; siniflandirmalar veya tahminler
yapmak tzere egitilir ve veri madenciligi projelerinde temel i¢goriileri ortaya
¢ikartmaktadir. Bu iggoriiler, sonrasinda uygulamalar ve isler dahilinde
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karar verme siirecini tesvik ederek, ideal anlamda 6nemli biiyiime 6l¢iitlerini
etkilemektedir. (Brown, 2021b)

Bir makine O0grenmesi algoritmasinin O0grenme sistemi ii¢ ana boéliime
ayrilmaktadir. (Sanchez-Martinez et al., 2022)

1. Karar siireci: Genel olarak, makine 6grenmesi algoritmalar1 bir tahmin ya da
smiflandirma yapmak i¢in kullanilmaktadir. Etiketli ya da etiketsiz olabilecek
bazi giris verilerine dayanarak, algoritma verilerdeki bir kalipla ilgili tahmin
tretecektir.

2. Hata Islevi: Bir hata islevi, modelin tahminini degerlendirmek icin
kullanilmaktadir. Bilinen 6rnekler varsa, bir hata iglevi, modelin dogrulugunu
degerlendirmek igin bir kiyaslama yapilmaktadir.

3. Bir Model Optimizasyonu Siireci: Model, egitim kiimesindeki veri
noktalarina daha iyi uyuyorsa, bu durumda agirliklar bilinen 6rnek ve model
tahmini arasindaki celiskiyi azaltmak {izere diizenlenmektedir. Algoritma,
bu degerlendirmeyi tekrarlayip siireci en iyileyerek, bir dogruluk esigine
ulasilana denk agirliklar: otonom bir sekilde giincellemektedir.

3.2 Makine Ogrenmesi Tiirleri

Makine 6grenme denetimli, denetimsiz ve yar1 denetimli olmak {izere 3 temel
yontemle gerceklesmektedir.

Denetimli (gozetimli) 6grenme tiirlinde, veriler ve o verilerden c¢ikan
sonuglar makineye tekrar bastan verilerek bu bilgilerden bir fonksiyon ¢ikartilmas:
saglanilmaktadir. BOylece makine veriler arasindaki iligkiyi 6grenmektedir.
Denetimli makine 6grenmesinde makineye hem veriler hem de o verilerle ne
yapilacagr ogretilmektedir. Makine ayni algoritmayla farkli sonuglar da elde
edebilir bu noktada makine 6grenmesi ¢ok kullanish hale gelmektedir. Denetimli
o6grenmede kullanilan bazi metotlar: Regresyon ve siniflandirmadir. Regresyon
analizinde, iki ya da daha c¢ok degisken yer aldigi istatistiksel modellerde,
genellikle neden-sonug iliskileri aragtirilmaktadir. Yani degiskenlerden biri ya da
birkacinin, diger bir ya da birkag degiskeni ne dl¢iide etkiledigi incelenmektedir.
Eger degiskenler arasinda iliski varsa, iligki derecesi matematiksel bir fonksiyon
olarak ortaya konulmaktadir. Siniflandirma, makine 6grenmesi ve istatistikte,
bilgisayar programinin verilen veri girisinden 6grendigi ve sonrasinda yeni
gozlemleri simiflandirmak icin bu 6grenmeyi kullandigi denetimli 6grenme
yaklagimi olarak adlandirilmaktadir. (JavaTPoint, 0.D.)

Denetimsiz (gozetimsiz) O0grenme modeli denetlemeye gerek olmayan
bir makine 6grenme teknigidir. Bunun yerine, modelin bilgileri kesfetmek igin
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kendi basina ¢aligmasina izin verilmektedir. Denetimsiz 6grenme algoritmalari,
denetimli 6grenmeye kiyasla daha karmasgik isleme gorevleri gerceklestirmemizi
saglamaktadir. Denetimsiz 6grenmede kullanilan temel metod kiimelemedir.
Kiimeleme yontemi, makine 6grenmesinin bir ¢esidi olan gozetimsiz 6grenmede
kullanilan bir istatistiksel yaklasimdir. Gozetimsiz 6grenmede kullanilan
etiketlenmemis veriler kiimeleme yontemi ile gosterdikleri ozelliklere gore
siniflandirilmaktadir. (IBM, 2020)

Yar1 denetimli 6grenme, denetimli ve denetimsiz 6grenmenin arasinda yer
almaktadir. Cok fazla etiketlenmemis veri ile etiketlenmis kiigiik boyutlu verinin
birlikte kullanilmasindan olusmaktadir. Daha ¢ok genetik siralama, ag sayfasi
siniflandirmada kullanilmaktadir. (Digital, 2022)

3.3 Biiyiik Veri Analitiginde Makine Ogrenmesi ve Onemi

Geleneksel veri analitigi yonteminin bazi agilardan verimsiz kalmas1 sebebiyle
biiytik veri analitiginde makine 6grenimi 6nemli bir rol oynamaktadir. Makine
Ogrenimi algoritmalarinin yardimiyla once biiytik veri anlamlandirilmaktadir.
Veriler is operasyonlar: icin faydali i¢goriilere cevrilmektedir. (Tableau. 0.D.)
Biiyiik verileri analiz ederken pazar arastirmasi ve segmentasyonu yapmak,
musteri davranigsini kesfetmek, Kkisisellestirme Onerilerinde bulunabilmek,
egilimleri tahminlemek veya karar destek icin makine 6grenmesi kullanilabilir.
Orneklerle agiklamak gerekirse:

Pazar arastirmasi ve segmentasyonu yapmak icin makine ogrenmesi: Her
isletmenin basarili olabilmesi i¢in hedeflemek istedigi kitleyi ve pazar1 anlamasi
gerekmektedir. Bu nedenle isletmelerin, potansiyel miisterilerin zihinlerini
derinlemesine inceleyebilen ve anlagilir veriler saglayabilen pazar arastirmasi
yuriitmesi gerekmektedir. Makine 6grenimi, tiiketici kaliplarini ve davraniglarini
dogru bir sekilde yorumlamak igin denetimli ve denetimsiz algoritmalar
kullanarak bu konuda yardimci olmaktadir. (Abad-Grau et al., 2009)

Miisteri davramsimin kesfi icin makine 6grenmesi: Makine 6grenimi, hedef
kitleyi genel olarak somutlastirdiktan sonra, isletmelerin miisteri kitlesinin
davranislarini kesfetmelerine ve bu sayede miisterilerinin saglam bir ¢ercevesini
olugturmalarina yardimci olmaktadir. Kullanici modelleme olarak bilinen bu
makine 6grenimi sistemi, insan-bilgisayar etkilesiminin dogrudan bir sonucudur.
Kullanicinin zihnini ¢6ziimlemek ve ticari isletmelerin akilli kararlar almasini
saglamak i¢in veri madenciligi yapmaktadir. Genel olarak teknoloji sirketleri
kullanic1 modelleme sistemlerinden faydalanmaktadir. (Abad-Grau et al.,2009)
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Kisisellestirme Onerileri icin makine dgrenmesi: Isletmelerin pazar payinin
artmas! icin miisterilerine kisisellestirme oOnerileri sunmalar1 gerekmektedir.
Sirketlerin, miisterilerin kendileriyle alakali olani sunmak i¢in kullanicilariyla
glicliibir baglantikurmasi gerekir. Bunoktada makine 6grenimi 6neri motorlarinda
kullanilmaktadir. Miisterinin Cevrimici etkinliklerinden faydalanmak i¢in yapilan
reklam Onerilerini kullanici davranigi tahminleriyle birlestirmektedir. Bu sekilde
isletmeleri dogru oneriler konusunda gii¢lendirir. (Abad-Grau et al., 2009)

Egilimleri tahmin etmek igin makine Ogrenmesi: Makine Ogrenimi
algoritmalari, gelecekteki egilimleri 6grenmek ve tahmin etmek icin biiyiik
verileri kullanmaktadir. Bir makine 6grenimi a1, birbirine bagl bilgisayarlarin
yardimiyla kendi kendine siirekli olarak yeni seyler 6grenebilmektedir ve analitik
becerilerini her giin gelistirmektedir. Bu sayede gelecegi sekillendirmek i¢in gegmis
deneyimleri kullanan akilli bir sistem gibi davranmaktadir. Bir isletme gelecek
sezon talebini tahmin edip iiretimini planlamak i¢in makine 6grenmesinden
faydalanabilmektedir. (MIT Professional Education, 2023)

Karar vermeye yardimci olmak icin makine ogrenmesi: Makine 6grenimi bir
dizi veriyi birlikte analiz edebilen zaman serisi analizi ad1 verilen bir teknik
kullanmaktadir. Verileri toplamak ve analiz etmek i¢in kullanilmaktadir ve
gelecege yonelik alinacak kararlari kolaylastirmaktadir. (MIT Professional
Education, 2023)

Gelisen teknolojiyle birlikte veri iiretimi hizla artmaktadir ve sirketlerin
erisebildigi veri miktarlar1 eskisine gore ¢ok daha fazlalagmaktadir. Bu veriler,
karar verme siirecini bilgilendirebilecegi, miisterileri ve potansiyel miisterileri
hedeflemeye yardimci olabilecegi ve gergeklestirilebilecek analiz diizeyini
derinlestirebilecegi icin isletmeler i¢in ¢ok Onemli hale gelmektedir. Veri
miktarinin siirekli olarak artmasi insan giiciiyle veri analizini zorlastirmaktadir
bu sebeple son yillarda makine 6grenimi analitigi one ¢ikmaktadir. (Lawrence,
A.,2021)

4. PAZARLAMA VE VERI ANALITIGi

4.1 Pazarlama

Pazarlama, kavramsal olarak incelendiginde literatiirde birden fazla tanimla
karsilagilmaktadir.

Kotler'in (2007: 12-13) yaklasiminda pazarlama, “kar saglamak amaciyla,
hedef pazarin beklenti ve ihtiyaglarina yonelik; deger yaratma ve degerin sunulmasi
ve sanatidir”
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Amerikan Pazarlama Birliginin (America Marketing Assocation - AMA)
tanimina gore; “kurumun hedeflerinin gerceklestirilmesi ve potansiyel miisterilerin
gereksinimlerinin karsilanmasi amaciyla, isletmelerin yeni iiriin- hizmet iiretimi
saglamasi ve bu iiriin ve hizmetlerin yer ve zaman faydas: saglayacak sekilde
fiyatlandirilmasi, dagitim politikasinin belirlenmesi ve tutundurulmasi” olarak
belirtilmistir (American Marketing Association, 2023)

Diger bir tanimda, pazarlamanin tiiketici beklentilerinin neler oldugunu ve
hedef pazarlari tespit ederek, buna uygun tiretimler yapmaya yonelik faaliyetler
oldugu ifade edilmistir (Erdogan, 2014: 3).

Benzer bir igerik, miisteri ihtiyaclarinin neler olabileceginin ongoriilerek ve
uygun iiriin ve hizmetlerle miisteri tatminin saglanmasi tizere tireticiden tiiketiciye
giden akis1 yonlendirmek olarak agiklamaktadir. Bu tanimda pazarlamanin tiretim
ile degil miisteri ihtiyaglariyla baglayan bir siireg olduguna dikkat ¢ekilmektedir.
(Perreault, 2014: 6).

Pazarlama insan ve ihtiyaglarini temel alan bir alandir dolayisiyla insani
ilgilendiren diger pek ¢ok alandaki gelismelerden de etkilenmektedir. Diger bir
ifadeyle, pazarlamanin anlami kisilerin veya sirketlerin yaklagimina gore sekil
alabilmektedir. Giiniimiizde birgok isletme insan ve miisteri odakli pazarlamay1
benimsemistir. Dolayisiyla hedef kitlelerinin ve miisterilerinin verilerine biiytik
6nem vermektedir.

4.2 Pazarlamada Miisteri Verileri

Pazarlamanin gelisim siirecinde ortaya ¢ikan miisteri odakli yaklasim miisteri
verilerine bitylik 6nem kazandirmigstir. Daha 6nceden var olan veri analizi zaman
igerisinde miisteriye odaklanmis ve bunun sonucunda ‘Customer Lifetime Value
(Misteri Yasam Boyu Degeri)’ yaklasimi kuvvetlenmistir.

Giiniimiizde biiytik verinin (big data) kullanim alaninin artmasi dolayisiyla
her tiirlii bilgiye ulasilabilmesiyle miisteriye 6zel yaklagimlar isletmeye biiytik
avantaj saglamaktadir. Biiyiik veri isletmeler i¢in ¢ok biiyiik stratejik 6nem arz
etmektedir. Miisterilerinin ve hedef kitlesinin verilerini dogru sekilde analiz eden
isletmeler rakiplerine oranla daha yiiksek kar marjina ve daha biiyiik pazar payina
ulagmistir. Bu analizlerin biiyiik bir ¢ogunlugu giiniimiizde makine 6grenmesi
yoluyla yapilan veri analizine dayanir. (Dumitriu, D. & Popescu, M., 2020)

4.3 Makine Ogrenmesinin Pazarlamadaki Yeri, Faydalar: ve Ornekleri

Makine 0grenmesi pazarlamacilarin biiylik veri kiimelerini analiz ederek ve
sektor, pazar, toplumsal trendler ve miisteri profilleri hakkinda ayrintili goriisler
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tireterek karar verme siireglerini iyilestirmelerine olanak tanimaktadir. Ayni
zamanda igletmelerin misterilerini gruplandirmasina ve sunacagi iriin ve
hizmetler hakkinda daha onceden kiiciik sapmalarla risk analizi yapmasina
olanak saglamaktadir. Bunun yani sira makine 6grenmesinin igletmeye diger bazi
faydalar asagidaki gibidir (Kumar A., 2022)

1. Azalan maliyetler: Makine 6grenimiyle pazarlama otomasyonu ile isletmeler
maliyetleri azaltabilir ve pazarlamacilarin zamanini katma degeri daha yiiksek
gorevler i¢in kullanimina olanak saglayabilir.

2. Hiper kisisellestirme: Makine 6grenimi, isletmelerin tiiketicilerini daha iyi
analiz etmesine, genis dl¢ekte kisisellestirilmis teklifler sunmasina ve miisteri
bagliligini ve memnuniyetini artirmasina olanak tanir.

3. Icerik optimizasyonu: Dogal dil isleme ve olusturmadaki gelismelerle birlikte
makine 6grenimi, isletmelerin miisterilerde merak uyandiran ve katilimlarin
artiran igerikler sunmalarina olanak tanir.

4. Gelistirilmis segmentasyon: Dijital pazarlamada makine 6greniminin yardimiyla
isletmeler, miisteri segmentasyonunu otomatiklestirebilir ve yeni miisteri
gruplar1 hedeflenebilir.

Makine 6grenimiyle yapilan pazarlamanin giiniimiizde en belirgin ornegi
begendigimiz riinlere benzer {iriin reklamlarnin ve tanitimlarinin dniimiize
¢ikarilmasidir.

Makine 6grenmesi ve bilyiikk veri her gegen giin daha da biiylirken bu
teknolojilerden faydalanmak isletmeler i¢in hayatta kalmanin ve gelismenin
biiytik bir kismi haline gelmektedir. Biiyiik veri daha kaliteli ve kisisellesmis
verilere ulastik¢a edinilen bilginin dogruluk orani da giin gectikge artmaktadir.
Bu konuda kendini gelistiren ve 6ncelik veren isletmeler pazardaki gelisimlerde
daha etkili olmakta, daha iyi risk analizi yapmakta ve rakipleriyle daha etkili
yarigmaktadir. (ICB - InterConsult Bulgaria Ltd., 2019)

Pazarlama ¢abalarini gelistirmek i¢in pazarlama analitigi ve makine 6grenimini
kullanan ¢ok sayida isletme bulunmaktadir. Deloitte TUSIAD ortakhigiyla
yayinlanmis eserlerinde (Deloitte Digital, 2022) konuya iliskin bazi 6rnekler
sunmustur. “Bir seyahat sirketi, kisisellestirilmis oneriler sunmak amactyla miisteri
davranisint ve tercihlerini tahmin etmek i¢in makine ogrenimini kullanmaktadir.
Miisteri davransi tahmini, pazarlama iletisimlerini gondermek icin en iyi zamani,
iletisime hangi igerigin dahil edilecegini ve hangi kanallarin kullanilacagin
belirlemek icin kullanilmaktadir. Model, miisteri demografisi, satin alma ge¢misi
ve iiriin bilgileri gibi veriler lizerinde egitilmistir. Perakende sirketi, pazarlama
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kampanyalarini iyilestirmek ve belirli iirtinleri belirli miisterilere hedeflemek
icin tahminleri kullanmaktadir”...“Bir gida dagitim sirketi, miisteri memnuniyet
diizeylerini izlemek ve teslimat siirecini optimize etmek igin pazarlama analitigi
kullanmaktadir. Teslimat siireci optimizasyonu, her bir teslimat i¢in en verimli
rotanin belirlenmesi ve belirli alanlardaki miisterileri hedeflemek i¢in pazarlama
ve promosyon ¢abalarimin optimizasyonu olarak tamimlanmaktadir”...“Bir moda
perakendecisi, miisteri satin alma ge¢misine dayali olarak hedeflenen pazarlama
kampanyalari olusturmak igin makine 6grenimi modellerini kullanmaktadir” ... “Bir
kozmetik sirketi, iirtinleriyle ilgili sosyal medya duyarliligini izlemek ve pazarlama
stratejilerini buna gore ayarlamak icin pazarlama analitigi kullanmaktadwr” ... “Bir
ev tadilat magazasi, miisteri ihtiyaglarini belirlemek ve kisisellestirilmis anlasmalar
ve oneriler sunmak igin pazarlama analitigi kullanmaktadir”

5. PAZARLAMADA MAKINE OGRENMESI VAKA GCALISMASI

5.1 Vaka calismasi Orneklemi ve Metodoloji

Analiz i¢in bu 6rnekte kullanilmig veriler, www.kaggle.comdan alinmis herkese
acik bir veri kiimesidir. Bu veri seti Brezilyada yeni kurulan bir sirket tarafindan
veri analisti adaylarini test etmek i¢in olusturulmustur ve Brezilyanin ¢evrimigi
yemek dagitimi sirketi olan IFood’un pazarlama verileridir.

Belirtilen veri seti “Kesifsel Veri Analizi (Exploratory Data Analysis)”
yontemiyle Python programlama dili ve “Pandas ve seaborn” kiitiiphanesi
kullanilarak analiz edilmistir. Amag, veri gorsellestirme yontemleriyle istatistikler
ve goz ile bulunamayacak yapilarin ortaya ¢ikarilmasidir. Bu dogrultuda veri
setindeki degiskenler incelenmektedir.

Bu vaka galismasinda oncelikle veri seti diizenlenerek analize uygun hale
getirilmistir. Ardindan analize hazir hale getirilmis olan bu veriler analiz edilip
gorsellestirilmistir. Analiz sonucunda agagida yer alan sorulara cevap verilmistir.

1)En ¢ok ses getiren reklam kampanyas: hangisidir?
2)Miisterilerin demografik 6zellikleri nelerdir?
3) Miisteriler tarafindan en ¢ok talep edilen tiriinler hangileridir?

4) Misterilerin aligveris aligkanliklar: nedir?
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5.2 Vaka Calismasi Analizi

En basarili reklam kampanyasini bulmak i¢in veri setindeki gerekli verilerin
gorsellestirilmesi sonucu asagidaki sekil (bkz. Sekil 1) ortaya ¢ikmigtir. Sekildeki
“Response” degiskeni herhangi bir iriiniin satisinda herhangi bir reklam
kampanyasi kullanildiginda miisterinin reklam kampanyasina verdigi yanit olarak
tanimlanmaktadir. Reklam kampanyasi yapildiginda miisteri reklam kampanyasi
yapilmadigindaki duruma gore daha ¢ok aligveris yapmaktadir. Bu grafigin
gozlem sonuglarindan yola ¢ikarak, yanit degiskeni diger reklam kampanyalarina
kiyasla en yiiksek etkilesimi almaktadir. En kotii performansa sahip kampanya ise
2 numarali kampanyadir.

En baganli reklam kampanyasi

250 4

nN
g g
.

Total Accepted

g
=3

0,
AcceptedCmp2 AcceptedCmpl AcceptedCmp5 AcceptedCmp3  AcceptedCmpd
Campaign

Response

Sekil 1: En Basarili Reklam Kampanyasi

Miisterinin  aligveris aligkanliklarini  belirlemek icin gerekli veriler
gorsellestirildiginde dogrudan magazadan aligveris tiiriiniin  aligveriste
miisterinin favorisi oldugu gortilmektedir (bkz. sekil 2). Bu sonugtan yola ¢ikarak
miisterilerin yas grubu hakkinda tahmin yapilabilmektedir. Magazadan aligverisi
tercih eden miisteri kitlesi yogunlukta oldugundan miisterilerin ¢ogunlukla orta
yas grubundan olustugu ¢ikarimi yapilabilmektedir.
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Miisteri nereden aligverig yapmayi seviyor?

NumStorePurchases

NumWebPurchases

NumCatalogPurchases

NumbDealsPurchases

0 2000 4000 6000 8000 10000
Miktar

Sekil 2: Miisterinin Aligveris Aligkanliklar:

Sekil 3’te driin tipine gore iirlin satislarini belirlemek icin gerekli veriler
gorsellestirilmistir. Bu analizden sonugla; Miisterilerin giderlerinin biiyiik bir
kismini sarap ve et iirtinleri olugturmaktadir. Analiz sonucunda sarap titketiminin
bolgede ¢ok fazla oldugu ¢ikarimi yapilabilmektedir.

Oriin Satiglari

MntTotal

MntWines

MntMeatProducts

MntGoldProds

MntFishProducts

MntSweetProducts

MntFruits

0.0 0.2 0.4 0.6 0.8 1.0
Total le6

Sekil 3: Uriin Tipine Gore Uriin Satiglart
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Miisterilerin medeni durumunun analizi sonucunda misterilerin biyiik

bir kisminin evli olan kisilerden olustugu, en azinin ise evli dullardan olustugu
gozlemlenmektedir

Medeni Durum

EEE Dul
. Evii
BN Bekar

mmmBirlikte yagiyorlar
W Eviidul

Sekil 4: Miisterilerin Medeni Durumlar1

Misterilerin yas dagilimini belirlemek ic¢in gerekli veriler analiz edilip
“Yas sikligr” grafigi Sekil 5de olusturulmustur. Bu analizden sonugla miisteri

kitlesinin 40-50 yas araliginda en ¢ok ve 75-80 yas araliginda en az oldugu
gozlemlenebilmektedir.

Masten Yag Dagbor

Siklik

40

50 60

Yas

Sekil 5: Miisterilerin Yag Dagilimlar1
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Bir sonraki adimda miisterilerin bakmakla yiikiimlii oldugu kisi sayist ve
buna bagl olarak reklamlara verdikleri etkilesimi incelemek icin gerekli veriler
gorsellestirilmistir (bkz. sekil 6). Bu gorsellestirmeye dayali olarak; bakmakla
yikiimlii olunan gocuk/kisi sayis1 ne kadar fazlaysa, miisterinin reklama yanit
verme ilgisi o kadar diisitk olmaktadir. Bunun nedeni mevcut veriler {izerinden
aragtirilabilmektedir. “Neden bakmakla yiikiimlii olunan kisi sayist azaldikga
reklama verilen yanit artmaktadir?” Bu sorunun cevabi i¢in gelir diizeyi ile cocuk
sayisi arasindaki tablo incelenebilir. Bu veriyi gorsellestirmek igin gerekli analizler
yapildiginda asagidaki grafige ulasilmistir (bkz. sekil 7)

Bakmakla ylkimll olunan kisi sayisi ve misteri yaniti

=
140
120 A
100 -
80
60 A
40
20

0- y

[=] - m

Bakmakla yikimli olunan kisi sayisi

Sekil 6: Misterilerin Bakmakla Yitkiimlit Oldugu Kisi Sayis1 ve Reklamlara Verdigi Etkilesimler

Sekil 7deki gorsellestirme sonucunda; bakmakla yiikiimlii oldugu kisi sayist
0 olan miisteri grubunda daha yiiksek gelirliler bulunurken, herhangi birine
bakmakla yiikiimlii olan miisterilerin yillik 35.000-60.000 dolar arasinda degisen
gelirleri bulunmaktadir. Bu analizden yola ¢ikarak “Neden bakmakla yiikiimlii
olan kisi sayisi azaldik¢a reklama verilen yanit artmaktadir?” sorusuna yanit
verilebilmektedir.
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Gelir
100000 -

80000 -

60000 -

40000 -

20000

Kisi

Sekil 7: Miisterilerin Gelir ve Bakmakla Yiikiimlii Oldugu Kisi Sayist Arasindaki iligki

Bakmakla yiikiimlii olunan kisilerin sayisina gore miisterilerin harcamalarini

analiz etmek i¢in gerekli veriler analiz edilip gorsellestirildiginde (bkz. sekil 8),

bakmakla yitikiimlii oldugu kisi sayist 0 olan miisterilerin, tiim {riin tiirlerinde

satin alma gergeklestirdigi sonucuna varilmaktadir.
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s 8 8
y ) .
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LX) -]
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1

1000 o
B l_-_-_-
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2

3

Sekil 8: Miisterilerin Bakmakla Yitkiimlii Oldugu Kisi Sayisina Gére Harcama Analizi

-83-



Glincel Yonetim Bilisim Sistemleri

5.3 Vaka Analizi Sonucu

Bu analizlerden sonugla, degisen gelirler ve bakmakla yiikiimlii olunan kisi say1si,
miisterilerin aligveris yapma aligkanliklarini etkileyen giiglii faktorlerdir. Gelir
ne kadar yiiksek ve bakmakla yiikiimlii olunan kisi sayis1 diisiikse, bir reklama
yanit verme olasilig1 o kadar yiiksektir. Miisteri yas dagiliminin geneli 40-50 yas
araligindadir.

Uriinlere yapilan harcamalara bakildiginda, bakmakla yiikiimlii kisisi olmayan
miisteriler, aile tarafindan yaygin olarak tiiketilen et, balik veya meyve gibi giinlitk
tirtinler i¢in bile cocuk sahibi veya bakmakla yiikiimlii kisisi olanlardan daha fazla
aligveris yapmaktadir.

Bu sonuglardan yola ¢ikarak igletmeler karlarini arttirmak igin:

1) Bakmakla yiikiimlii kisisi olan miisterilere 6zel firsatlar, indirimler sunan
reklamlar olusturulabilirler.

2) Popiiler tiriinlerin et ve sarap oldugu gerceginin yani sira, et ve sarap gibi
iyi satmayan driinler icin promosyon reklamlar1 gibi pazarlama yontemlerine
bagvurulunabilinir.

3) Analizler sonucunda ¢ogunlukla hitap edilen kitlenin yas ortalamasinin
40 yas ve lizeri oldugu goriilmektedir ve bakmakla yiikiimlii olunan kisi sayisi
azaldikea gelir artmaktadir, ¢evrimici satin alma ise yeni ve daha gen¢ miisterilere
hitap ederek artma potansiyeline sahiptir. Bu demografik ozelliklere sahip
miisterilerle iletisim kurmak i¢in bu demografik 6zelliklere sahip olan Tokyo
aligveris icin favori bir yer olabilme potansiyeline sahiptir.

5.SONUC

Giiniimiizde teknolojinin gelisiminin kazandig1 ivme yadsinamaz bir gergektir.
Bunun sonucunda hayatimizin her alanina giren teknoloji ve sagladig: faydalar
gilin gectikce daha da dikkat cekmektedir.

Insanlar ve isletmeler arasinda adeta bir koprii gorevi goren pazarlama da
teknolojik gelismelerden son derece etkilenmis ve uyum saglamistir. Artik
sokakta yapilan anketler yerini telefon ekranlarina ve dijital testlere birakmus,
varsayimlarla yapilan reklamlar ise internet takibi ve biiyiik veriyle son derece
etkili sonuclar veren reklamlara doniismuistiir.

Teknolojinin gelismesiyle Onlerine ¢ikan firsatlar1 degerlendirmek isteyen
isletmeler makine ogrenmesiyle veri analizi yapan gelismis pazarlamaya
yonelmistir. Isletmelerin pazarlama departmanlarinin en énemli pargasi olan
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miisterilerini daha efektif analiz etmek, miisterileri ile iliskilerini iyi yonetmek
isteyen isletmeler teknoloji destekli uygulamalarla miisteri analizlerine
yonelmislerdir. Miisteri Iliskileri Yonetimi (Customer Relationship Management
- CRM) ile baslayan teknoloji destekli miisteri merkezli uygulamalari, Biiyiik Veri
(Big Data) ve makine 6grenmesi yontemleri ile kapsamini daha da genisletmistir.
Makine 6grenmesiyle yapilan analizler sayesinde veriden deger elde edilmesi
ve basarili miisteri iliskileri yonetimi kolaylagsmistir. Biiyiik verinin makine
ogrenmesiyle birlesmesi ve pazarlamada kullanilmasi hem isletmelerin kir marjin
yiikseltmis hem de miisterileri daha ¢ok memnun eden iliskiler kurmasina 6n
ayak olmustur.

Gelecekte yapay zekanin, makine 6grenmesinin pazarlamayi ¢ok daha fazla
gelistirecegi diigiiniilmektedir. Insanlar aracilifiyla yapilan veri analizinden
evrilen pazarlama artik makinelerin eline ge¢mis ve isletmeler bundan biiyiik
fayda saglamistir. Dolayisiyla makine 6grenmesinin pazarlamaya katkisi gozler
ontindedir ve giderek biiyiimesi, gelismesi beklenmektedir.

Internet kullaniminin ve veri paylasiminin her gegen giin arttig1 giiniimiizde
bu verilerden yararlanmanin isletmelere ve sektore faydas: diistiniildiigiinde bu
konudaki ¢alismalara daha ¢ok 6nem verilmesi, degerlendirilmesi ve ortak akil
ile diistintiliip tizerine gidilmesi degisen sartlara uyum saglamay1 kolaylastiracak
ve verimliligi artiracaktir. Bu ¢alismanin devaminda buradaki ¢alisma sonucu
olusturulan ifadeleri dogrulamak veya ¢iiriitmek i¢in devam niteliginde ampirik
calismalar yiritilebilir. Gergegi temsil eden bir ¢alismanin yardimiyla makine
ogrenmesinin deger yaratmaya gercek katkis1 belirlenebilir.
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