Ozellikle, yapay zekanin son birkag yil iginde
onlarca sirketi etkilemesi ve buyuk firmalarin
bu konuya el atmasuyla birlikte, ginumuzde
onemli gelismeler kaydedilmektedir.

DOGRUDA
SATISIN

YOLCU

Aramizdaki mesafe en fazla 6 kisi

‘Alti derece ayrilma’ bitln insanlarin birbirlerinden uzakta alti ya da daha
az sosyal baglantisi oldugu fikrine verilen isimdir. Genellikle “6 Tokalasma
kural” olarak adlandirilir. Bir baska deyisle, iki kisiyi en fazla alti adimda
baglamak icin “bir arkadasin arkadasi” ifadesi zinciri olarak kullanilabilir.
Milgram'in 1967 yilinda ABD'nin poptler bilim dergilerinden Psycho-
logy Today'de yayinlanan “Small-world experiment” adli deney calisma-

si; bu teorinin, farkli alanlardaki pratikler ile test edilmeye ve hizla (n
kazanmaya baslamasinin 6nint acmistir. Bu kapsamda yapilan deney
calismasinda, ABD'de yasayan rastgele secilmis kisilere, birer mektup
gonderilmis, mektupta; bu akademik calismanin tanitimi ile bera-

ber; alicilarin calismaya katkida bulunmalari ricasi ile, ABD'nin bati
ucundaki Massachusetts eyaletinde yasayan bir kisinin detayli

bilgileri verilmis ve alicidan basit bir islem rica edilmistir:

Mektubu alan kisinin; bilgileri verilen kisiyi taniyorsa; mek-
tubu dogrudan kendisine géndermesi, bu kisiyi tanimiyor
ise, mektubu bu kez bu kisiyi taniyabilecegini distindigu

bir baska tanidigina gbndermesi. Her adimda; génderici
tarafindan mektuba bir de kartpostal eklenmesi iste-

niyor. Eger mektup bir sekilde Massachusetts'teki

aliciya ulasirsa, kartpostallarin sayisi (ize-

rinden, baslangic ve bitis noktalarindaki

kisiler arasindaki uzaklik derecesi; yani

azarlama
stratejilerinde etkili bir
rekabet igin buytk
veri yonetimi ile
birlikte yapay zeka
yaziimlarinin kullanim,
degdisen musteri
profili ve satis
anlayisyla zorunlu
hale geldi

“degree of seperation” ortaya ciki-

yor. Gonderilen 296 mektuptan

232’si bitis noktasina ulasamasa

da; ulasabilen 64 mektup icin
ortalama uzaklk derecesi, 5
% ile 6 arasinda hesaplaniyor.
Daha yakin oldugu icin é'da
karar kiliniyor,

Yukarida aciklanan teorinin

eksik ya da hatali yonleri ile

ilgili bilgi iceren cesitli arastir-

malar bulmak mimkin. Fa-

kat yapilan calismalardan elde

edilen sonug, énemli olan, sa-
yinin “6” olmasi degil; modelin
dogru oldugu yoniinde.

Glnlmize bakildiginda ise, bu
gibi calismalarin en énemli ve an-

lamli sonuclarinin arasindaki en iyi
orneklerden biri dogrudan satis mode-
lidir. Clnk{ insanlardaki genel egilimin,
vaptiklar islerde, ilk baslarda en yakin-
larina gitmek ve onlardan goris almak
oldugu bilinmektedir. Dogrudan satis
yontemi de alicilara, kullanmak istedigi
UrUnleri, sevilen ve glvenilen kisilerden
strekli temin etme imkani tanimaktadir.
Ayrica UrUnlerin, hi¢ taninmayan kisi-
lere, tanidik kisiler araciligiyla ulastirilip
kesfedilmesini saglamak da mumkin
olmaktadir.

Ozellikle, yapay zekanin son birkac yil
icinde onlarca sirketi etkilemesi ve bu-
yik firmalarin bu konuya el atmasiyla
birlikte, ginimtzde dnemli gelismeler
kaydedilmektedir.

Son vyillarda, 6zellikle teknolojinin gelisi-
mi ve yasadigimiz cagin hizla dijitalles-

meye baslamasiyla, bu stirec artik daha
da kolay isliyor diyebiliriz. Yazili ve gor-
sel medya kaynaklarinda, her glin insan
gibi distinmeyi taklit eden yazilimlarin
bir bilgisayarda, bir robotta veya bir cep
telefonu uygulamasinda insan islerini
nasil kolaylastirdigini anlatan haberlerle
karsilasmaya basladik. Ozellikle, yapay
zekanin son birkac yil icinde onlarca sir-
keti etkilemesi ve blyuk firmalarin bu
konuya el atmasiyla birlikte, glinimiz-
de dnemli gelismeler kaydedilmektedir.
Peki, yapay zeka araciligiyla tanidigimiz
ya da tanimadigimiz ‘6” kisiye ulasmak
daha mi kolay bir hale geliyor?

YENi BiR BASLANGICIN
BASLANGICI:

Yapay Zeka Teknolojisinin
Dogrudan Satis ile lligkisi

Yapay zeka kavrami, hayatlarimiza gir-
meden once, sirketler pazarlama stra-
tejilerini iletisim veya klasik pazarlama
kuramlarina gore belirliyordu. Bu pa-
zarlama stratejileri, iletisim ve algl yo-
netimi parametrelerine gore belirlenip
mUsteriye ait bilgilerin toplanip deger-
lendirilmesi veri analistleri tarafindan
yapiliyordu.

Pazarlama stratejilerinde etkili bir reka-
bet icin blyik veri yonetimi ile birlikte
yapay zeka yaziimlarinin kullanimi, de-
gisen muUsteri profili ve satis anlayisiyla
zorunlu hale geldi.

GUnUmUzde ise teknolojiyle birlikte
sektorde stratejiler de degisti. Yapay
zeka, pazarlama sektorinde de degi-
siklikleri beraberinde getirdi. Pazarlama
stratejilerinde etkili bir rekabet icin bi-
yUk veri yonetimi ile birlikte yapay zeka
yazilimlarinin kullanimi, degisen musteri
profili ve satis anlayisiyla zorunlu hale
geldi. Ote yandan, yapay zeka kavra-
minin giderek hayatin bircok alanina
girmesi ve daha fazla 6nem kazanmaya
baslamasindan dolayi, bazi durumlarda
insani dislayan bir aygit olarak da elesti-
rilebilmektedir. Bu durumda, dogrudan
satis sektorli ve yapay zeka kavrami
ayni dilden konusabilir mi?

Yapilan arastirmalar, dogrudan satis
sektoriintin modern teknolojilerden ya-
rarlandigini gostermektedir. Dogrudan



satis sektoriinde kullanilan yapay zeka,
tlketiciler hakkinda veri toplamak, bu
verileri analiz etmek, tlketicilere akilli
ve kisisellestirilmis hizmet sunmak ve
Urdnlerin ne  zaman  stoklanmasinin
gerekli olacagini tahmin etmek gibi bir-
cok sebepten kullanilabilmektedir. Akilli
robotlarin kullaniimasiyla birlikte artik
tlketicilerden gelen bilgilerin ayristiri-
labilmesi, cozlimler yaratilmasi ve hem
dogrudan satis girisimcilerinin, hem
de tUketicilerin kendileri icin en uygun
UrUnleri secmesine yardimci olunmasi
mUmkUn hale gelmistir.

Krato'nun Ceo'su Brian Palmer, yapay
zekanin dogrudan satis sektortindeki
etkisini soyle tanimliyor: “Tlketicinin
isteklerini, ihtiyaclarini ve iletisim tarzi-
ni anlayan ve kisisellestirilmis bir soh-
bet hayal edin. Gelecek bu. Bu durum,
sadece tlketicilerin istedigi bir durum
degil. Ayni zamanda, dogrudan satis
sirketleri de daha iyi analizler yaparak,
daha etkili bir pazarlama metoduyla
birlikte satislarini arttirma sansini bu-
lacaktir. TUketicilere daha yakin olmak,
satin alma davranislarini arastirmak ve
rakipleri geride birakacak bir deneyim
sunmak icin, yapay zeka teknolojisi
dogrudan satis icin essiz bir firsat””

Tarkiye'nin ilk yaziim hizmeti danis-
manligl firmasinin CEO'su Kutlay Sim-
sek'in gorUsleri ise, yapay zeka tekno-
lojisini kurumsal bir sekilde kullanan
sirketlerin sayisinin dniimdizdeki yillarda
daha da artacagl yoninde. Simsek, ya-
pay zeka teknolojilerinin, her gecen glin
daha fazla geliserek Uretici ve tlketiciyi
yakinlastirdigini, bdylece; hem tliketi-
cilerin Grdnleri daha iyi taniyabildigini

hem de Greticilerin misteri hedefleri-
ne daha saglikli ulasabildigini ve yapay
zeka teknolojisiyle; karar verme, daha
iyi satis dongiist yaratma ve ‘tahmini’
satin alma streclerinde etkin bir rol oy-
nayabilecegini ifade ediyor.

Yapay Zekanin Dogrudan Satis
Sektorune Olan Faydalar

Yapay zekanin glintimzin teknolojisini
pek cok acidan degistirmesi, dogrudan
saticilar ve alicilara iliskin bilgilere hizla
ve kolaylikla ulasabilmeyi, dogrudan sa-
tis gérlismesini ayarlamak icin gereken
zamani kisaltmayi ve zaman yonetimi
gibi olanaklar da beraberinde getirdi.
Veri odakli olan yapay zeka sistemlerin-
den beslenen dijital pazarlama strateji-
leri, dogrudan satis sektoriind dnemli
dlctide etkiledi. Ornegin:

e Insanlar ne tur Griinleri ve markalari
kullanmayi tercih ediyor?

o Uriinleri ne siklikla kullaniyorlar?

e Insanlar  kullandiklari  Uriinlerden
memnun mu?

e Piyasada yeni bir Grtin piyasaya strU-
[Urse, musteriler Grind denemek ister
mi?

e Pazarlamadaki mevcut egilimler ne-
ler?

Yapay zeka programlariyla beraber, yu-
karidaki sorulardan elde edilen verilerle
daha kolay ve dogru analizler yapilabilir
ve bu veriler kullanilarak, hedef kitlenin

ihtiyac ve beklentileri daha iyi bir se-
kilde tespit edilebilir. Ayrica, dogrudan
satis girisimcileri 6zellikle reklamlarin ve
hizmetlerin kisisellestiriimesi konusun-
da cok daha etkili sonuclar almaya, bu-
nun sonucunda da, performansta gozle
gorlltr artislar elde etmeye basladilar.
Yapay zekanin tliketici deneyimini kisi-
sellestirmesi stireci de, yalnizca streci
kolaylastirmakla kalmayip, daha efektif
sonuclar elde edilebilecek sekilde de
gelistirilebiliyor. En basit érnekle, bir
mUsteri bir Grln ile herhangi bir sekil-
de etkilesime girdiginde (bu satin alma,
sepete ekleyip cikarma, ya da yalnizca
arama - inceleme bile olabilir), ortaya
cikan ve ileride faydali olabilecek her
veri parcasl kayit altina aliniyor. Boy-
lelikle, tUketicilerin isteklerini anlamak
daha mUmkin hale gelebiliyor. Eski
yontemler ile kiyaslandiginda, yapay
zeka cok daha detayli ve isabetli bir tU-
ketici profili ortaya cikartabiliyor. Boy-
lelikle sirketler, kampanyalarini elde
ettikleri veriler dogrultusunda optimize
etme sansina sahip oluyor.

Yapay zeka programlar kullanilarak,
dogrudan satis sektoriindeki hedef kit-
lenin ihtiyac ve beklentileri daha iyi bir
sekilde tespit edilebilir.

Sonug olarak,

Dogrudan satis sistemi gerek tiketiciler
icin, gerekse de girisimciler icin dnemli
firsatlar ve faydalar sunmaktadir. Degi-
sen ve gelisen teknoloji, taleplere gore
satis ve pazarlama stratejilerinin de hizli
bir sekilde degismesini zorunlu kilyor.
Bu kapsamda, isterseniz dogrudan ev-
lerin kapisini calabilir ya da sosyal med-
ya platformlarindan ulasmak istediginiz
hedef kitleye ulasabilirsiniz. Onemli
olan, onlarin hangi 6 kisi oldugunu bu-
labilmeniz.

https:/directsellingmobile.com/artifici-
al-intelligence-direct-selling-business/

Dogrudan Satis
sektorinde

en lst duzeyde

is ahlaki prensipleri
olusturmak icin
calisiyoruz.
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