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INSAN MERKEZLi ENDUSTRIYEL DONUSUM CAGINDA
YENILIKCi TEKNOLOJILER VE PAZARLAMA ENTEGRASYONU:
PAZARLAMA 5.0

Zuhal AKGUN?, Pinar HACIHASANOGLU?
Oz

Bilginin teknoloji ile birlesimi, katma deger yaratacak yenilikleri insanligin hizmetine sunmaktadir. Isletmelerin
temel misyonu da, miisterilerinin beklentisini karsilayacak mal ve hizmetler gelistirerek global dlgekte gelir
seviyesini arttirmaktir. Bu amag ¢ercevesinde isletme stratejilerine katki saglayan pazarlama disiplini endiistriyel
ve teknolojik gelismelere paralel olarak kendini yenileyen alanlarin basinda gelmektedir. Yenilik¢i teknolojiler
ve pazarlama entegrasyonu olan Pazarlama 5.0, isletmelerin Uretimden pazarlamaya kadar tim sireclerde insan
merkezli bir yaklagim benimsemesini ve miisterilerle daha giiglii baglar kurmalarini tegvik etmektedir.

Bu ¢aligma, Pazarlama 5.0’m pazarlama uygulamalarini doniistiirme yetenegini ve miisteriler i¢in daha anlamli
ve zenginlestirilmis deneyimler yaratma potansiyelini ortaya koymay1 amaglamaktadir. Bu amagla literatiirde yer
alan mevcut kaynaklar incelenmis, Pazarlama 5.0 ve bilesenleri perspektifinden teknolojinin insanlar igin
kullanimmin miisteri deneyimini nasil etkileyecegini ele alan teorik bilgiler tasarlanmistir. Calismanin
sonucunda, isletmelere rekabet avantaji saglayacak, miisteri-veri-baglanti-igerik-hiz merkezli Pazarlama 5.0
yaklagiminin miisteri baglantilarini derinlestirme, deneyimleri zenginlestirme ve uzun vadeli basar1 elde
etmedeki doniistiiriicii rolii ve potansiyeli ortaya konulmustur.

Anahtar Kelimeler: Endiistri 5.0, Pazarlama 5.0, Yenilik¢i Teknolojiler, Miisteri Deneyimi
JEL Simiflandirmasi: M30,M31,M39

INNOVATIVE TECHNOLOGIES AND MARKETING INTEGRATION
IN THE AGE OF HUMAN-CENTERED INDUSTRIAL
TRANSFORMATION: MARKETING 5.0

Abstract

The combination of knowledge with technology brings innovations that will create added value to the service of
humanity. The main mission of businesses is to increase the level of income on a global scale by developing
goods and services that will meet the expectations of their customers. The marketing discipline, which
contributes to business strategies within the framework of this purpose, is one of the fields that renew itself in
parallel with industrial and technological developments. Marketing 5.0, the integration of innovative
technologies and marketing, encourages businesses to adopt a human-centered approach in all processes from
production to marketing and to establish stronger ties with customers.

This study aims to reveal the ability of Marketing 5.0 to transform marketing practices and the potential to create
more meaningful and enriched experiences for customers. For this purpose, existing sources in the literature
were examined and theoretical information was designed to address how the use of technology for people will
affect customer experience from the perspective of Marketing 5.0 and its components. As a result of the study,
the transformative role and potential of the customer-data-connection-content-speed-centered Marketing 5.0
approach, which will provide businesses with a competitive advantage, in deepening customer connections,
enriching experiences and achieving long-term success, has been revealed.
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1. Giris

Bilimsel ve teknolojik paradigmalardaki degisimler endiistriyel devrimlere, endiistriyel
devrimler insanlik tarihinin gelismesine zemin hazirlamaktadir. Bu degisimlerin basarili bir
sekilde benimsenmesi ve uygulanmasi i¢in insan faktoriiniin katilimi 6nem kazanmaktadir
(Pinheiro, Putnik, Castro, Castro, Dal ve Romero, 2019). Yenilik¢i teknolojiler isiginda
gerceklesen toplumsal doniisimler (Alojaiman, 2023), tarihsel olarak donemleri birbirinden
ayirmanin temelini olusturmaktadir (Pizon ve Gola, 2023). Endustri kultir(i de ¢agin getirdigi
ilerlemelerle birlikte muazzam degisimlere ugramistir. Endustri 1.0 (mekanizasyon devrimi-
18.yy), buharli dokuma tezgahi mekanizasyonu, Endustri 2.0 (elektrifikasyon devrimi- 19.yy
sonu) elektrikli tezgahlar, kitle tiretimine gegis, enerjinin benimsenmesi, Endistri 3.0 (sanal
devrim-20. yiizyihin ortasi) otomasyon, bilgisayar sistemleri ve sanal is siiregleri ile
gerceklesen degisimlere ev sahipligi yapmustir. Endiistri 4.0 (siber fiziksel devrim-21. yy)
yapay zeka, nesnelerin interneti, buylk wveri gibi dijital ajanlar ve insan prosediirleri
birlesimini ve akilli sistemleri karakterize etmektedir (Rajkumar, Nachiappan, Mathews,
Radha, Viji ve Kovilpillai, 2025). Endistri 4.0’ kronolojik bir uzantis1 (Alves, Lima ve
Gaspar, 2023) olan Endustri 5.0 ise, insan i¢in teknoloji donemini baslatan, insanligin yaratici
yonunin verimli, akilli ve hassas makinelerle uyum iginde ¢alismasmi saglayan endustriyel
bir déniisiimdir (Pizon ve Gola, 2023). insan merkezli bu endistriyel devrim (Rajkumar ve
digerleri, 2025), sureclerde dayaniklilik, siirdiiriilebilirlik ve insan odaklilig1 isaret etmekte,
yenilik¢i dijital teknolojilerin insana ve endstriyel faaliyetlere entegrasyonunu ifade
etmektedir (Alves ve digerleri, 2023). Ozellikle insan ve makine (yapay zekd) is birligini
guclendirerek daha yenilikci, esnek ve sirddrilebilir Gretim sireclerinin gelistirilmesine

olanak tanimaktadir (Pizon ve Gola, 2023).

Endiistriyel ve teknolojik yeniliklerin dogal sonucu olarak hizla biiyliyen (Lopez, 2024),
cevrimigi tabanli ekonomik faaliyetleri ifade eden dijital ekonomi (Oloyede, Faruk, Noma,
Tebepah ve Nwaulune, 2023), bilginin teknoloji ile birlesimini katma deger yaratacak
yeniliklerle birlestirip insanligin hizmetine sunmaktadir. Tiim toplumsal gelisim dénemleri
icin igletmelerin misyonu, miisterilerinin beklentisini kaliteli bigimde karsilamak ve global
Olcekte gelir seviyesini arttrmaktir. Bu amagla giiniimiiz dijital diinyasinda teknolojiden
beslenmek ve pazarlama disiplinini kiiresellesme, ¢esitlilik ve teknolojiye adapte etmek
onemli hale gelmektedir (Wongmonta, 2021). Bu ag¢idan isletmeler teknolojik ilerlemelerin
modern toplum tizerindeki etkilerinin artik ka¢milmaz oldugunun farkina varmali ve

pazarlama planlarmi bu yonde degistirmeli ve gelistirmelidir (Lopez, 2024). Endustriyel ve
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teknolojik gelismelere paralel olarak kendini yenileyen alanlarin basinda pazarlama disiplini
gelmektedir. Endiistri 5.0 kavramini temel alan Pazarlama 5.0 versiyonu, rekabet giictini ve
sirdiiriilebilirligi korumayr amaglamaktadir (Bakator, Coékalo, Makitan, Stanisavljev ve
Nikoli¢, 2024). Pazarlama 5.0, insan-teknoloji adaptasyonunun hem basarili hem de ilgi ¢ekici
pazarlama deneyimleri liretme siirecinde temel bir bilesen oldugunu kabul etmektedir
(Hermina, Rahma ve Gusnia, 2022). Endiistri 5.0’dan beslenen Pazarlama 5.0, Toplum 5.0
cergevesinde isletmelerin rekabet giiciinii artirmayr ve siirdiiriilebilirligi hedeflemektedir
(Kotler, Kartjaya ve Setiawan, 2021). Ger¢ek zamanli analizler, dngdriici modelleme,
teknoloji temelli algoritmik Onerilerle sekillenen Pazarlama 5.0, biitiinlesik, kisisellestirilmis
ve etik agidan sorumlu bir misteri deneyimi yasatmak i¢in 5.0 dinamikleri ile birlikte

calismaktadir (Bakator ve digerleri, 2024).

Glinlimiiziin dinamik pazarlama ortaminda, teknoloji siirekli olarak gelisirken tiiketici
beklentileri ve davranmiglar1 da degismektedir. Pazarlama 5.0, bu de§isen manzaraya uyum
saglamak i¢in kisilestirmeyi artiran, miisteri beklentileriyle yakindan uyusan, yaratici
stratejileri gelistiren yenilik¢i teknolojileri kullanmaktadir (Sima, 2021). Teknolojiye entegre,
yaratici, insan odakli ve teknolojik olarak etkinlestirilmis stratejiler kullanarak miisterilerle
derin baglar kurmay1 hedeflemektedir (Lopez, 2024). Pazarlama 5.0’m markalara, tiketici
deger ve inanglariyla uyumlu deneyimler yasatmasi, mal ve hizmetler sunmasi
beklenmektedir (Mathew ve Tholath, 2024). Isletmeler tiiketici odakli bu yaklasimi
benimseyerek yeni teknolojilerden yararlanmali, tiliketicilerle is birligi icinde {iiriin ve
hizmetlerini gelistirmeli ve misyonlari toplum iizerindeki etkileriyle birlikte net bir sekilde
ortaya koymalidir. Bu strateji, karsilasilabilecek zorluklari asarak daha giiclii tiiketici destegi,
artirilmis katilim ve sadakat saglarken, ayni1 zamanda gelismis is sonuglari1 ve siirdiiriilebilir

biiylimeye katkida bulunmaktadir (Lopez, 2024).

Literatlirdeki mevcut kaynaklarin incelenmesi seklinde tasarlanan bu ¢alismanin amaci, yeni
nesil teknolojilerin Pazarlama 5.0 cergevesinde pazarlama uygulamalarini nasil
doniistiirdiiglinii ve miisteriler i¢in daha anlamli ve zenginlestirilmis deneyimler yaratma
potansiyelini incelemektedir. Bu amagla Pazarlama 5.0’ temel bilesenleri olarak kabul
edilen veriye dayali pazarlama, tahmine dayali pazarlama, baglamsal pazarlama, artirilmis
pazarlama ve gevik pazarlama kavramlarina deginilmekte, bu stratejilerin dijital ve veri odakli
bir ortamda rekabet avantaji saglayacak katkilar1 ve miisteri deneyimindeki doniistiiriicii rolii
hakkinda bilgiler verilmektedir. Literatirde, Pazarlama 5.0 ekseninde marka yonetimi

(Yagnik, Thomas ve Suggala, 2020; Sima, 2021), kullanic1 deneyiminde dijital sorunlarin
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¢ozUmu (Sasisuriyaphoom, 2021), pazarlama ve isletme performansina etkileri (Alanazi,
2022; Walayat ve Al Mubarak, 2024), getirdigi firsat ve tehditler (Dutt, 2023; Movahed,
Movahed ve Nozari, 2024), rekabete katkis1 (Bakator, Vukoja ve Manestar, 2023); dijital
reklamcilik (Sardjono, Cholidin ve Johan, 2023); yapay zeka ve gelecek yonelimine katkisi
(Ejjami, 2024); surddrilebilir tiketim (Mathew ve Tholath, 2024) gibi ¢esitli konularda

arastirmalar yer almaktadir.

Bu calismanin isletmelerin Pazarlama 5.0’1 karakterize eden teknolojik ilerlemelere uyum
saglama ihtiyacini ele aldigi ve Pazarlama 5.0’in miisteri-veri-baglanti-igerik-hiz merkezli
miisteri baglantilarin1 derinlestirme ve miisteri deneyimini zenginlestirme potansiyelini ortaya
koydugu i¢in 6zgiin nitelikte oldugu ve literatiire katki saglayacagi diistiniilmektedir. Bu
katkilarin, pazarlama profesyonelleri ve sektor temsilcilerine daha yenilikci, verimli ve etkili
stratejiler gelistirmelerinde rehberlik edecek degerli i¢goriiler saglamasi beklenmektedir. Bu
kavramsal literatiir incelemesine rehberlik eden temel arastrma sorusu yeni nesil
teknolojilerinin (yapay zeka, makine 6grenimi, derin 6grenme, artirilmis ve sanal gergeklik
gibi) Pazarlama 5.0 kapsaminda pazarlama entegrasyonunu nasil sagladigi ve
zenginlestirilmis  miisteri  deneyimi  olusturmada  pazarlama  stratejilerini  nasil
dontstiirdiigiidiir. Teorik ¢ergevede hazirlanan bu calisma, teknolojik ilerlemeler ile stratejik
pazarlama uygulamalar1 arasindaki boslugu doldurmanin, miisteri- igletme arasindaki bagi
kuvvetlendirmedeki anahtar roliind, yeni tekniklerin benimsenmesini ve Pazarlama 5.0’in

etkin bir sekilde uygulanmasinin alt1 ¢izilmektedir.
2. Endustri 5.0

Endastri 5.0, “verimliligi ve iretkenligi tek hedef olarak goren bir endiistri vizyonunu
destekleyen, endiistrinin toplumdaki roliinii ve katkisini giiclendiren yeni bir yaklasimdir”
(European Economic and Social Committee, 2024). Insanlarin ve makinelerin birlikte calistig
uretim modelini 6ngdren bir yaklasim olarak, Endiistri 4.0’in odaklandigi dijitallesme,
otomasyon ve yapay zeka gibi teknolojik gelismelerin yani swa insan unsurunu
vurgulamaktadir (Akundi, Euresti, Luna, Ankobiah, Lopes, ve Edinbarough, 2022). Is
akiglarini akilli sistemlere entegre ederek sure¢ verimliligini artirmay1 amaglayan, insan ve
makinenin bir araya gelmesiyle insanin potansiyel giiciinden daha fazla yararlanan bir
yaklasim benimsenmektedir. Endiistri 5.0’in  odak noktasini makine-insan sinerjisi
olusturmaktir (Nahavandi, 2019). Insan zekas: ile bilissel bilisim arasindaki isbirligine
odaklanan Endustri 5.0, otomasyonun insanin fiziksel, duyusal ve biligsel yeteneklerini
gelistirmesini, tiretimde katma degerli gorevlerin isbirlik¢i robotlar ile birlikte yurutilmesini
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hedeflemektedir (Longo, Padovano ve Umbrello, 2020). Dijitallesmeden beslenen bu
paradigma, insan yaraticilig1 ve becerilerini 6n plana ¢ikaran, siirdiiriilebilirligi merkeze alan
bir doniisiim siireci gegirmektedir. Bu siireg, Uretim slreclerini verimli ve esnek hale
getirirken ayni zamanda pazardaki ihtiyaclara hizli yanit verme esnekligi kazandirmaktadir
(Pizon ve Gola, 2023). Endustri 5.0, dijital ve otomatik sistemlere insani dokunus katarak
otomatik teknolojiyi insanin yenilik¢i becerileriyle eslestirmektedir. Pazarlama, enddstrinin

bu yeni doneminde yeni is modelleri gelistirmektedir (Jaiwant, 2023).

Oyun degistirici roliiyle Endustri 5.0 (Jaiwant, 2023), tlketici memnuniyetine ve yeni
pazarlama alanlarinin-modellerinin agilmasina zemin hazirlamaktadir (George ve George,
2020). Endustri 5.0, isletmelerin endustriyel faaliyetlerini ¢cevresel agidan daha siirdiiriilebilir,
insan odakli ve dayanikli hale getirme ¢abalarinda kritik bir rol oynamaktadir (Alojaiman,
2023; Braun, 2024). Teknolojinin insan dokunusuyla entegrasyonunu, uyarlanabilir pazarlama
stratejileriyle deger yaratmay: hedeflemektedir (Alojaiman, 2023). Makineler rutin gérevleri
Ustlenirken, pazarlamacilar miisteri deneyimini iyilestiren ve daha giiclii etkilesim saglayan
yaratict ve stratejik faaliyetlere odaklanabilmektedir (Braun, 2024). Béylece isletmeler
rekabet avantaji elde etmekte ve siirdiiriilebilir biiyiime saglayabilmektedir (Maddikunta,

Pham, Prabadevi, Deepa, Dev, Gadekallu ve Liyanage, 2022).
Endusti 5.0’in pazarlamaya getirdigi avantajlardan bazilar1 sunlardir;

a. Hiper ozellestirme;, Miisterilere tamamen kisisellestirilmis ve bireysel deneyimler
sunma amaciyla biiylik veri analitigi, yapay zeka, otomasyon gibi teknolojilerin kullanimiyla
desteklenen gercek zamanli bir pazarlama stratejisidir. Insan zekdsinin robotlarla
entegrasyonu, dreticilerin Grinleri toplu olarak 0Ozellestirmesine yardimci olmaktadir
(Maddikunta ve digerleri, 2022).

b. Dijital ikiz; Fiziksel bir Grtn, nesne veya slrecin dijital evrendeki simulasyonu olan
dijital ikiz, kullanicinin {riin ihtiyaclarina iliskin deneyimini zenginlestirmek icin
kullanilmaktadir. Dijital ikiz aracilig1 ile gelistirilen 6zellestirilmis deneyim, miisterilerin satin
alma siirecinin sonuglarini gérmek i¢in sanal ortamlar olusturulmasmi mimkin kilmaktadir.
Bu, pazarlamacilarin iiriin tasarimi ve gelistirme siireclerini optimize etmelerine, miisteri
deneyimini iyilestirmelerine ve pazarlama kampanyalarmi daha etkili bir sekilde

yonetmelerine olanak tanimaktadir (Maddikunta ve digerleri, 2022).

C. Ishirlik¢i robot; Endiisri 5.0’mn insan-makine isbirligi siirecinde etkin rol oynayan

isbirlik¢i robotlar (cobot), iiretim basta olmak iizere pek cok alanda is siireglerine katki
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saglamaktadir. Pazarlama alaninda iirlin paketlemelerinde aktif olarak kullanilmaktadir.
Ayrica hizmet sunumunda, baglamsal mekanik pazarlama gorevlerini (dogrulugu rastgele
kontrol etme) ve baglamsal olmayan mekanik pazarlama gorevlerini (sevkiyat i¢in Grlnleri
siralama) yerine getirmede isbirlik¢i robotlar insanlara destek olmaktadir (Huang ve Rust,

2022).
3. Pazarlama 5.0

Pazarlama, tiiketicilerin ihtiyaclarmi karsilamak ve igletmeleri hedef kitleleriyle bulusturmak
icin antik ticaretten dijital hakimiyete kadar uzanan yolculugunda teknoloji ve insan davranisi
arasindaki iligskiyi birbirine bagimli ve dinamik bir ekosistem lizerinden yiiriiterek ¢evresel
faktorlere siirekli olarak uyum saglayan bir disiplindir (Maksic, 2023). Pazarlama 5.0
“miisteri yolculugu boyunca deger yaratmak, iletmek, sunmak ve gelistirmek i¢in insani taklit

eden teknolojilerin uygulanmasi” olarak tanimlamaktadir (Kotler ve digerleri, 2021: 6).

Glinlimiizde teknoloji hayatin tam merkezindedir ve dijital merkezli yeni neslin aktif kullanic1
olmas1 sebebiyle pazarlama cabalarmmin gen¢ neslin taleplerini karsilayacak sekilde revize
edilmesi gerekmektedir. Fijital (fiziksel-dijital) bir yasam tarzinin benimsenmesi, gercek ve
sanal diinya deneyimleri arasinda daha fazla entegrasyon ve teknoloji tabanli pazarlama
stratejisi gerektirmektedir (Movahed ve digerleri, 2024). Dijital doniisiimle ortaya ¢ikan
dijitallesme ikilemi, bazi firsatlar ve zorluklar ortaya ¢ikarmaktadir. Yasanan teknolojik
gelismeler isletmeleri rekabet avantaji igin inovasyona yonlendirmektedir. Bu gelismeler
1s51¢inda insan-teknoloji eslesmesi ka¢mnilmaz olmakta ve Pazarlama 5.0 uygulamalarini 6n

plana ¢ikarmaktadir (Razak, 2024).

Sanayi devrimi katalizatorliigiinde iiriine, iiretime ve satisa odaklanan Pazarlama 1.0, tiiketici
ihtiyaclarin1 tiretim yoluyla karsilamayi hedeflerken, Pazarlama 2.0 tiiketici etkilesimini
merkezine alan bir yaklagimla, bilgi teknolojileri ve web 2.0 araglarindan yararlanarak
tiketicinin hem zihnine hem de duygularina hitap ederek satiglar1 arttirmayr amaglamstir.
Pazarlama 3.0, hiimanist, deger odakli ve isbirlik¢i pazarlama uygulamalar1 olarak
bilinmektedir (Kotler, 2012). Kiiresellesmenin katalizér gorevi lstlendigi bu siireg, insan ve
teknoloji etkilesiminin temel noktasini olusturmaktadir. Dijital yolculugun pazarlamadaki
yansimasi olan Pazarlama 4.0, internetteki gelismelere paralel olarak nesnelerin interneti ve
Web 4.0 doneminin gelisimine kayitsiz kalmayan pazarlama uygulamalarini igermektedir.
Yenilik¢i yaklagimlar ve yikici rekabetin yasandigi bu donemde tiiketici beklentilerini

karsilamak amaciyla dijitallesmis, kisisellestirilmis, islenmis veriler 1s1ginda beklentileri
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karsilayan, etkilesimli bir pazarlama anlayis1 hakim olmaktadir (Ozden, 2022). Pazarlamanin
son kilometre tasi olan Pazarlama 5.0, dijital giiven pazarlamasidir (Lies, 2019). Yolculuguna
iiretim odakli baslayan pazarlama (Pazarlama 1.0), miisterilere dogru egilim gostermis
(Pazarlama 2.0) ve insan odakl siire¢ igerisinde miisteri degerini arttirma ydntemi olarak
kalite (Pazarlama 3.0) ve teknolojinin giiclinden yararlanmistir (Pazarlama 4.0). Tiim bu
stireclerden edinilen kazanimlar, insani taklit eden teknolojilere dayali olarak miisteri degerini
artirmak i¢in Pazarlama 3.0’1n insan odakliligi ve Pazarlama 4.0’ teknolojik becerisinden
yararlanip Pazarlama 5.0 paradigmasini ortaya ¢ikarmistir (Kotler ve digerleri, 2021; Sima,

2021, Alanazi, 2022; Mehta, 2022).

Tablo 1.Pazarlamanin Evreleri ve Ozellikleri

Pazarlamal.0 Pazarlama2.0

Pazarlama3.0

Pazarlama4.0

Pazarlama 5.0

Temel Emtia Miisteri Deger Cevrimdisi- Dijital ortam
Diisiince odaklilik cevrimici
hakimiyetin
birlesimi
Odak Uriin odakh Tiiketici odakli, Insana yonelik Tuketici Yapay  zekay
pazarlama, deneyimine odakli kullanan
insan merkezli  insanlik
pazarlama
Amag Uriinlerin Memnuniyet ve Diinyay1 daha Miisteriye Yapay zeka
satis1 miisteriyi  elde iyi  bir  yer deneyimlerini yardimiyla insan
tutma haline getirme  kisisellestirme baglantisini
konusunda ilham artirma
verme
Katalizatér Sanayi Bilgi Yeni Teknoloji  Sibernetik devrim Yapay zeka
Gug Devrimi Teknolojisi Dalgas1 ve Web 4.0 teknolojisinin
tanitimi
iletisim Tek Yonli Cift Yonlu Cok Yonli Her Yonlu Her Yonlu
Deger Islevsel Islevsel ve Islevsel, Islevsel, duygusal, Islevsel,
Onerisi duygusal duygusal ve ruhsal ve kendini duygusal, ruhsal,
ruhsal yaratici kendini yaratici

ve kisilerarasi

Kaynak: Mehta, 2022: 480.

Teknoloji, siirdiiriilebilirlik ve toplum ekseninde pazarlama c¢abalarini ifade eden Pazarlama
5.0, stirdiiriilebilirlik adina ¢evrimigi satiglar ve tiiketici memnuniyetini artirma ve markalarin
karbon ayak izini azaltma konusunda muazzam bir potansiyele sahiptir. Karlilik ve tiiketici
memnuniyetini saglamak i¢in yapay zeka ve diger teknolojik kanallardan elde edilen bilgiler,
tahmine dayali, artirilmis ve baglamsal pazarlama stratejileri ekseninde rekabet¢i bir konum
kazanmak amaciyla gelistirilmektedir (Mehta, 2022). Insanlik icin teknoloji olarak
konumlanan Pazarlama 5.0, teknolojinin yapay zek&, nesnelerin interneti ve blyik veri
analitigi gibi pazarlama taktiklerine dahil edilmesiyle tanimlanan, pazarlama teorisi ve
pratiginin en yeni evrimidir (Kotler ve digerleri, 2021). Pazarlama 5.0’m merkezinde
konumlanan miisteri odaklilik, dijital pazarlamanin yiikselisiyle giic kazanmaktadir. Yapay
7
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zeka, makine 0grenimi ve blok zinciri gibi teknolojiler pazarlama siireglerini otomatiklestirip
optimize ederek firmalarin tiiketici davraniglarint ve pazar kosullarini hizla degerlendirmesine
olanak tammaktadir (Sardjono ve digerleri, 2023). Yapay zeka ve son teknolojilerin
entegrasyonu ile dijital platformlarda hiper-kisisellestirilmis ve veri odakli deneyimler
sunulmasina olanak taniyarak, isletmelerin tiiketicilerle etkilesimini kokli bir sekilde
doniistirmektedir (Ejjami, 2024). Ek olarak, marka iletisimlerinde seffaflik ve 6zgiinliigli 6n
plana ¢ikararak miisteri giivenini gelistirmeye ve markalar ile hedef kitleleri arasinda daha
anlamli bir baglant1 olusturmaya katkida bulunmaktadir (Mathew ve Tholath, 2024).
Pazarlama 5.0, yapay zeka destekli otomasyon ve makine 6grenimi ile reklam verimliligini
artirrken, derin 0grenme ve dogal dil isleme sayesinde kullanici deneyimlerini
kisisellestirerek dijital pazarlamada devrim yaratmaktadir (Ejjami, 2024). Verimliligi ve
kisisellestirmeyi gelistirmekle beraber pazarlamanin gelecegini tiiketici beklentileriyle daha

duyarl, giivenli ve etik olarak uyumlu bir sekilde yeniden tasarlamaktadir (Alanazi, 2022).

Rekabet avantaji saglamada ve siirdiiriilebilir basariya ulasmada 6nemli istiinliikler saglayan
insan merkezlilik, deger ortak yaratimi ve siirdiiriilebilirlik Pazarlama 5.0°1 karakterize
ederken, isletmelerin pazarlama anlayisini doniistiirmektedir (Mathew and Tholath, 2024).
Miisteri deneyiminde teknoloji ve insan isbirligine dayanan, dijital pazarlamanm bir adim
Oteye sigramis versiyonu olarak deneyim ekonomisini yonlendiren yeni bir is ekosistemi
sunmaktadir (Wongmonta, 2021). Miisteri deneyimini ileriye tasimak adina miisteri odakl
teknolojiler kullanarak kisisellestirilmis pazarlama bekleyen tiiketiciye ¢oklu kanallar
iizerinden essiz deneyimler hazirlamaktadir (Dutt, 2023). Kisisellestirilmis deneyim sunarken
insan1 taklit eden (Sima, 2021), yapay zekd ve makine Ogrenimi, nesnelerin interneti,
artirilmis ve sanal gergeklik, yardim ve oOneriler i¢in sohbet robotlari, sensorler gibi akill
araglar esliginde miisteri deneyimini arttrmayi, zaman ve mekandan bagimsiz olarak
miisterilere ulagsmay1 hedeflemektedir (Dutt, 2023). Bu ileri teknolojiler, miisteri deneyimine
kisisellik, etkilesim ve siirdiiriilebilirlik kazandirarak memnuniyeti arttirmaktadir. Modern
tiikketiciyi daha net anlamak ve beklentilerine nokta atis1 karsilik vermek adina stratejiler
gelistirmeye yardimci olmaktadir. Veriye dayal icgdriiler gelistirerek, ¢ok kanalli deneyimler
sunmaktadir (Bakator ve digerleri, 2023). Teknolojiyi pazarlama sureclerine uyarlayan

isletmeler baz1 avantajlar elde etmektedir. Bunlar (Kotler ve digerleri, 2021: 10-12);

a. Veriye dayali karar alma yetenegi; Isletmeler miisterileri ile temas ettikleri her ani
kaydedebilme ve miisterinin dijital ayak izlerini takip ederek kisisellestirilmis ve kaliteli

hizmet sunma firsat1 yakalamaktadir.
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b.  Ongoriilebilir ve hizli pazarlama kapasitesi; Yapay zeka sistemleri ve diger teknolojik
araclar ile elde edilen ve islenen veriler mevcut durumu analiz etmek, gelecege iliskin olast
senaryolar olusturmak, riskleri ongoérmek ve tedbirler alinmasmma destek olmak adina

strdurulebilir bir siire¢ yonetimi sunmaktadir.

c. Fiziksel ve dijital diinya entegrasyonu; Cok kanalli interaktif bir iletisim siireci

gelistirilebilmektedir.

d. Teknoloji destekli uygulamalar ile deger iiretme; Yapay zekd ve duyu-dil
programlama sistemleri sayesinde operasyonel siireglerin verimliligi, sohbet robotlar1 ile
iletisim stireglerinin daha interaktif ve hizli olmasi saglanabilmektedir. Boylece pazarlama

islevsellik kazanmaktadir.

Pazar ve teknoloji gibi tiiketici davraniglar1 da degismekte, dijital teknolojinin yiikselisiyle
irtin ve hizmetler hakkinda biiyiik miktarda bilgiye erisimi kolaylasan tiiketicinin eli
guclenmektedir. Daha bilgili, sofistike ve talepkar hale gelen tuketicinin beklentilerini
geleneksel pazarlama yaklasimlari ile karsilamak zorlagsmaktadir. Bu noktada tiiketiciyi satin
almaya itme cabalar1 yerine ¢ekecek pazarlama cabalar1 6n plana ¢ikmaktadir (Bakator ve
digerleri, 2023). Kiiresel ¢esitliligin ve trafigin oldukca yogun oldugu tiiketici pazarinda
hislere hitap etmek deneyimi kuvvetlendiren en 6nemli unsurlarin basinda gelmektedir.
Performans olarak birbirini ikame edebilen iirlinlerin tercih edilme siralamasinda his
farkliliklar1 vardir ve hisler duygusal deneyim ile yonlendirilmektedir. Pazarlamacilarin
sektoriin duygusal kismiyla baglant1 kurmasinin en iyi yolu ise kiiltiir ve sanat ile yakin
temasta bulunmakla miimkiindiir. Pazarlamanin fonksiyonel yonii olan teknoloji ve duygusal
yonii olan kiiltiir insan i¢in bir araya gelmesi ve pazarlamacilarin veriye dayali hikaye anlatma
sanatinda uzmanlasmas1 gerekmektedir (Wongmonta, 2021). Postmodern bir yaklasim olan
Pazarlama 5.0, zaman ve mekandan bagimsiz olarak miisterilere ulasabilen teknolojik bir
diinya ve kiiresel sosyal iletisim yapis1 gelistirmektedir. Kiiltiir, teknoloji ve insanin
entegrasyonuna odaklanmakta ve bu unsurlarin karsilikli etkilesimiyle sekillenmektedir
(Movahed ve digerleri, 2024).

4. Pazarlama 5.0’ in Bilesenleri

Yenilik¢i olma giidiisii ve “yeni her zaman daha iyidir” anlayigin1 benimseyen pazarlamacilar
akillica caligmanin ve pazarlama faaliyetlerinde etkinligi arttrmanin yolunun, dijitale uyum
saglamak ve trendleri takip etmekten gectiginin farkindadir. Bir isletmenin devamliligi ve

karlihig1 ancak adaptasyon ve rekabet etme kabiliyeti ile miimkiin olmaktadir. Bu agidan
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pazarlamanin ¢aga uygun olarak revize edilmesi gerekmektedir (Hurstinen, 2020).
Isletmelerin faaliyetlerini sekillendiren endiistriyel, toplumsal ve teknolojik yenilikler
pazarlama faaliyetlerini de etkisi altina almakta ve Pazarlama 5.0 anlayisinin benimsenmesini
hizlandirmaktadir. Yalnizca trend bir kavram olmaktan Otede Pazarlama 5.0, modern
tiiketicinin beklentilerini karsilama kabiliyetine sahiptir (Kotler ve digerleri, 2021). “Insan
I¢in Teknoloji” kitabinda Kotler ve digerleri (2021), U¢ temel uygulama ve iki disipliner
strateji ile Pazarlama 5.0 entegrasyonunun bilesenlerini, tahmine dayali pazarlama, baglamsal
pazarlama, artirilmis pazarlama, veriye dayali pazarlama ve c¢evik pazarlama olarak

belirlemistir.

Sekil 1. Pazarlama 5.0 Bilesenleri

W erive Daval
Pararlama

Kaynak: Kotler ve digerleri, 2021: 13.
4.1.Veriye Dayal Pazarlama

Veri i¢inde bulundugumuz dijital ¢agin en 6nemli argiimanidir. Karar almak, yeni mal ve
hizmetler olusturmak, operasyonel verimliligi artirmak, miisteri deneyimini kisisellestirmek
gibi pek ¢ok agidan dijital ekonomiyi yonlendiren ve teknolojiye giic veren yakittir. Veri ve
veriye dayali kararlar, is diinyasi i¢in stratejik varliklardir (Grandhi, Patwa ve Saleem, 2021).
Veriye dayali bir zihniyet, is performansini 6l¢me ve analiz etmeye yonelik daha fiitiirist bir
yaklagim gelistirmektedir (Hurstinen, 2020). Pazarlama 5.0’ mn 6nemli bir bileseni olan veriye
dayali pazarlama, bilingli karar verme siirecinde verinin nasil kullandigi ile ilgilidir.
Miisterilerden toplanan verilerin analiz edilmesini ve kigisellestirilmis deneyimler sunmak
icin kullanilmasini ifade eder (Kotler ve digerleri, 2021). Veriye dayali pazarlamada verinin
toplanmasi, islenmesi ve dogru analiz etmesi Onem kazanmaktadir. Miisterinin fiziksel

(cevrim dis1) ve dijital (¢evrim i¢i) temas noktalarindan elde edilen ge¢mis ve mevcut verileri
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stirece dahil olmaktadir. Veriye dayali tahminler sayesinde tiiketici ile iletisim kurmak ve
satin alma davranigini anlayabilecek stratejiler olusturmak miimkiin olabilmektedir. Mevcut
miisterileri koruma ve yeni miisteriler kazanma siirecinde maliyeti kontrol altinda tutarak
etkin ve verimli bir yaklasim gelistirmektedir (Grandhi ve digerleri, 2021). Veriye dayali

pazarlama stratejisinin etkin yonetimi;

a. Paydas degerinde artig

b. Misteri memnuniyetinde artis,

c. Pazarda buyume ve yeni pazar firsatlar1 yakalamak,

d. Kiiresel rekabet ortaminda yeni mal ve hizmetler gelistirmek gibi avantajlar
sunmaktadir (Grandhi ve digerleri, 2021).
Modern c¢agm tiiketicileri bilgiye ve alternatiflerine erismek ve kullanmak konusunda
sanshidir. Isletmelerin rekabet¢i bir konum kazanmasi i¢in miisterilerini dogru anlamasi ve
onlara gore pazarlama stratejileri gelistirmesi onemlidir. Bu agidan verilerden yola ¢ikarak i¢
goriiler olusturmak, hedef pazar1 anlama, dogru mesaji1 iletme ve onlardan gelen mesajlari
okuma adna kilit bir role sahiptir. Miisteri demografisi, web sitesi trafigi, satin alma ge¢misi
ve sosyal medya etkilesimleri dahil olmak iizere birden fazla veri kaynagi, i¢ goriiler
olusturmak ve sonrasinda veriye dayali bilingli karar vermek i¢in kullanilabilmektedir
(Rosario ve Dias, 2023). Veri tabanli siiregler, hata payini azaltirken miisteri memnuniyetini
artirmaktadir (Erdogan ve Caliskan, 2023). Tutundurma ¢abalarini optimize etmek, tiiketici
davraniglar1 ve tercihleri hakkinda bilgi toplamak, analiz etmek ve bunlardan yararlanmak icin
gelismis veri araglarmi kullanmak stratejik bir yaklasimdir (Ishida, Tong ve Kaufman, 2022).
Yapay zeka ve diger teknolojik kanallar araciligi elde edilen bilgiler veriye dayal
pazarlamay1 desteklemekte ve bu siire¢ tahmine dayali pazarlama, baglamsal pazarlama ve
artirilmis pazarlama olmak iizere {i¢ farkli pazarlama stratejisine zemin hazirlamaktadir. Siireg
sonunda ¢evik pazarlama stratejisi dogmaktadir. Genel hatlar1 ile Pazarlama 5.0, sosyal
normlara, yonergelere uyumlu sirdirulebilir bir pazarlama cercevesi ¢izmektedir (Mehta,
2022).

4.2. Tahmine Dayah Pazarlama

Dijitallesmenin  aligveris  Ozgiirliigii  getirmesiyle beraber tiiketicilerin  etkilesimli,
kisisellestirilmis, ¢ok kanalli pazarlama faaliyetleri talep etmesi, gelisen teknolojinin miisteri
verilerini hizla isleyip sanal ve gercek diinyada pazarlamanm kullanimina sunmasi tahmine

dayali pazarlamanin isletmeler i¢cin Onemini artwmaktadir. Etkili pazarlama faaliyetleri
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gerceklestirerek tiiketicinin beklentilerini karsilayacak teklifler sunmak ancak tiiketicilerin

dijital ayak izlerini dogru izlenmesi ile miimkiin gériinmektedir (Artun ve Levin, 2015).

Tahmine dayali pazarlama isletmenin gelecekte yapmayi planladigl pazarlama faaliyetlerine
geemis deneyimleri ve ig performanslarinin rehberlik ettigi, tahmine dayali analitik temelinde
makine Ogrenimi, veri madenciligi ve yapay zekddan vyararlanarak gelecek pazarlama
senaryolarmi projekte etmeyi amaglayan faaliyetlerini kapsamaktadir (Artun ve Levin, 2015;
Kotler ve digerleri, 2021; Avinash, 2021). Bu sayede isletmeler miisteri segmentlerine gore
hangi {riiniin satilacagmi, hangi pazarlama kampanyalarinin hazirlayacagimi tahmin

edilebilmektedir (Artun ve Levin, 2015).

Netflix ve Amazon gibi yenilik¢i, teknoloji odakl sirketler, tahmine dayali analitigi kullanan
1yi 0rnekler arasindadir. Miisteri verilerinin akilli analizi Netflix 6nerilerinin temel dayanagini
olusturmaktadir. Uriin segmentine orijinal igerikler eklerken de hangi dizi ve filmlerin
yapilacagmna iliskin kararlar1 yOnlendirmek icin tahmine dayali pazarlama analitigi
kullanmaktadir (Téanase, 2022). Amazon elektronik ticaret platformunda driin 6nerilerini
sepete eklenen bir {irliniin altinda sunmak, miisterilerine hangi e-posta bilteninin
gonderilecegine karar vermek veya yeniden siparis hatirlatmasi yapmak icin tahmin
verilerinden yararlanmaktadir. Bugiin 80’den fazla farkli tahmine dayali pazarlama programi
yiiriiten Mavi markas1 da bu uygulamalar sayesinde aktif olmayan miisterilerinin %20’sini
geri kazanmistir. Tahmine dayali veri analitigi yardimiyla iiriin tabanli segmentlere ayirdigi
miisteri gruplarma hedefli mesajlar ileterek yeniden katilimi aktive etmeyi basarmistir (Artun

ve Levin, 2015).
4.3.Baglamsal Pazarlama

Baglamsal pazarlama kavrammin gelismesi pazar alam1 kavraminin degisimi ile
iliskilendirilmektedir. Bilgi iletisim teknolojilerinde yasanan ilerlemeler pazara bakis acisini
degistirmis, fiziksel olmayan yeni pazarlar1 ortaya ¢ikarmustir (Rayport ve Sviokla, 1994). Bu
yeni pazarlar dijital ortamda igletmelere miisterileri i¢in igerik (internette sunulan bilgi),
baglam (baglamsal bilgi) ve altyap1 (deger yaratacak destek) ekseninde deger iiretme imkani
tanimaktadir. Ger¢ek zamanli, 6zellestirilmis ve baglamsal bilgiler, web veya mobil lizerinden
miisterilere ulagsmay1 ve onlar1 elde tutmay1 vaat etmektedir. Bu siirecin anahtar1 baglamsal
pazarlama stratejisidir. Bu strateji satin alma noktasinda sunulan igerigin dogru baglamda
hazirlanmasina odaklanmaktadir. Internetten ve baglamsal pazarlama yeteneklerinden

yararlanan igletmeler sadik miisteriler, tekrarlanan satis, capraz ve list satis firsatlar1 gibi
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onemli rekabet avantajlar1 elde etmektedir (Luo, 2003). Baglamsal pazarlama, miisteri
ihtiyaclarin1 anlamak i¢in miisterinin bulundugu her yerde (dijital aligveris veya fiziksel
aligveris merkezi) baglamsal verilerin toplanmasidir (Tang, Liao ve Sun 2013). Miisterilerin
mevcut veya gecmis satin alma davranislarma bagl olarak ¢evrimigi ve mobil pazarlamada
Ozellestirilmig, hedefli reklam faaliyetleri yiiriitmek olarak etiketlenmistir (Vanessa ve

Japutra, 2021).

Kotler ve digerleri (2021: 14)’ne gore baglamsal pazarlama, teknolojinin yonlendirdigi hedef
kitleyi tanima, profilini ¢ikarma, kisisellestirilmis pazarlama ve etkilesim icin fiziksel
alanlarda sensorler ve dijital arayizler kullanma faaliyetidir. Bu nedenle, “pazarlamacilarin
miisteri baglamima bagl olarak gercek zamanli, birebir pazarlama yapmalarina olanak taniyan
omurga” olarak degerlendirilmektedir. Alanazi (2022)’nin arastirmasina gore baglamsal
pazarlamanin, pazarlama performansi zerinde 6nemli bir etkisi bulunmaktadir ve bu sonug,
pazarlama uygulayicilart i¢in miisteri verilerini dogru kullanarak gercek zamanli baglamsal
teklifler sunmanin 6nemini vurgulamaktadir. Miisteri etkilesimlerinden baglami anlayarak,
miisteri duygu durumlar1 i¢in yapay zekd ve makine Ogrenimi algoritmalarma dayal
kisisellestirilmis yanitlar vermek, her bir miisteriye dogru mesaji, liriinii, promosyonu, medya
ortamini ve deneyimi saglamak miimkiindiir (Kotler ve digerleri, 2021). Bir mobil uygulama
kullanicisinin bulundugu cografi konuma dayali olarak yakinindaki restoranlarin indirimlerini

veya kampanyalarini gérmesi baglamsal pazarlama 6rneklerinden biridir.
4.4.Artirilmis Pazarlama

Insan-bilgisayar etkilesiminde en ©Onemli gelismelerden biri olan artirilmis gergeklik,
pazarlama alaninda yaygin olarak kullanilmaktadir. Artirilmis gerceklik (AG) teknolojisi,
gercek diinyayi dijital bilgilerle zenginlestirerek tiiketicilere benzersiz, etkileyici ve Ugboyutlu
deneyimler sunmaktadir (latsyshyn, Kovach, Romanenko, Deinega, latsyshyn, Popov, ve
Lytvynova, 2020). AG tabanli deneyimlerle, tiiketiciler iriinleri sanal olarak deneyebilmekte
(mobilya gibi iriinleri evde goriintiileme), iriiniin kullanimiyla ilgili interaktif rehberlik
alabilmektedir (sanal makyaj iirlinleri ya da sanal kiyafetlerin denendigi sanal aynalar). AG
teknolojisi, tiiketicilerin marka deneyimi gelistirmektedir. Bu nedenle, AG ve pazarlama
entegrasyonu, markalarm dijital pazarlama stratejilerini zenginlestirerek etkili bir sekilde
miisteri katilimini arttirmaya ve rekabet avantaji elde etmeye yardimeci olmaktadir (Alanazi,
2022). Teknolojinin tiim potansiyelinden yararlanma olarak degerlendirilen artirilmis

pazarlama yaklasimida, yapay zekd ve nesnelerin internetinin kullanilmasiyla yalnizca
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makine ya da yalnizca insan bilgisinden faydalanmak yerine bir insan-makine isbirliginin

Pazarlama 5.0’1n olmazsa olmazi oldugu diistiniilmektedir (Kotler ve digerleri, 2021).

Artirilmig gergeklik teknolojisinin pazarlama agisindan sundugu gorsel tanima ve duygusal
katilim, geleneksel reklamcilig1 geride birakarak markalar ve tiiketiciler arasinda daha giicli
bir bag kurulmasina olanak tanimaktadir (Kim, 2013). Derinlemesine bir etkilesim ve essiz
miisteri deneyimi i¢in gorsel O0geler, ses ve diger duyusal verilerin ger¢ek ortamlara
entegrasyonunu miimkiin kilan AG, pazarlama kampanyalarinin cekiciligini arttrmaktadir.
Tiiketiciler artik mobil cihazlar, akilli telefonlar ve giyilebilir teknolojiler sayesinde yalnizca
kameray1 dogrultarak bir liriin ya da bir mekan hakkinda bilgi sahibi olup miisteri yorumlarini
okuyabilmekte, gorsel 6gelere eklenen sesli anlatim ile iiriin hakkinda derinlemesine bilgi
sahibi olabilmekte, animasyonlar ile fiziksel nesnelerde veya cevredeki ortamda goérintilenen
canli nesneleri veya hareketleri gorebilmektedir. Bu animasyonlar, kullanicilarin bir iiriin
veya hizmetin ¢aligma sistemini anlamalarina yardimcit olarak zengin bir deneyim
yasatmaktadir (Razak, 2024). Artirilmis pazarlama, miisteri aligveris deneyimini gelistirmek
ve pazarlama hedeflerine ulagsmak i¢in kullanilabilecek en énemli Pazarlama 5.0 bilesenidir
(Alanazi, 2022). Bu perspektifi i modellerine entegre eden markalar halihazirda miisteri
deneyimini zenginlestirmek adma artirilmis gergeklik pazarlamasini kullanmaktadir. IKEA,
Ozellikle online satis performansini artirmak adina IKEA PLACE isimli uygulamayla 3
boyutlu iiriin gorselini evde konumlama imkani tanimaktadir. Amazon kullanicilarin sanal
ortamda begendigi bir Uriinii kendi zerinde nasil durdugunu gosteren bir uygulama
gelistirmistir. L'Oréal Paris, Makeup Genius uygulamasiyla sanal makyaj deneyimi

sunmaktadir (Kesayak, 2024).
4.5.Cevik Pazarlama

Modern is diinyasi ¢eviklik iizerine donmektedir. Pazarlama profesyonelleri de dijitallesme ve
stirekli degisen tiiketici beklentileri karsisinda faaliyetlerinin merkezine ¢evik olmay1
koymaktadir. Ceviklik, “belirsizlikte basarili olma [...] i¢c ve dis kosullar olarak daha yiiksek
getirili eylemlere deger liretmeye ve deger yakalamaya yonelik olarak kaynaklarini yetkin ve
verimli bir sekilde yeniden dagitma konusundaki aktif yeterliligi” olarak tanimlanmaktadir
(Sachdeva ve Kumar, 2022: 6576). Cevik olmak geri bildirimi Onemsemek, gegmis
deneyimden edinilen her tecriibeyi gelecek i¢in gelistirmeye ¢alismaktir. En iyisi yapildi
algis1 yerine uygulayicilarm g¢evrelerine hadkim oldukca daha iyi uygulamalar gelismeye
devam etmesi soz konusudur. Ceviklik kavrami, esneklik, degisen kosullara aktif uyum, hizli
hareket kabiliyeti, degisim ve belirsizlik karsisinda oryaya ¢ikan zor durumlara bir tepki, daha
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fazla miisteri katilimi, hizli teslimat gibi anahtar kelimeleri icerisinde barmdirmaktadir

(Yusoff, Alias, Abdullah ve Mansor, 2019).

2012 yilinda yayimlanan “¢evik pazarlama manifestosu”, daha ¢evik olmak isteyen pazarlama
ekiplerine rehberlik eden bir igerik sunmaktadir. Cevik Pazarlama Manifestosu'nda ana

hatlariyla belirtildigi gibi ¢evik pazarlama degerleri soyle siralanmaktadir (Fryrear, 2017):
a. Faaliyet ve ¢iktilardan ziyade miisteri degerine ve is sonuglarina odaklanmak
b. Degeri, miikemmelligi beklemek yerine erkenden ve siklikla teslim etmek
c. Fikirler ve gelenekler yerine deneyler ve veriler yoluyla 6grenme
d. Silolar ve hiyerarsiler yerine iglevler arasi igbirligi
e. Statik bir plan1 takip ederek degisime yanit vermek

Operasyonel verimliligin anahtar1 olarak goriilen ¢evik pazarlama stratejisi, veri ve
Olciimlerden yararlanarak, degisim, doniisim ve yeniligin tesvik edilmesini, en 1iyi
uygulamanin pazarlama siireglerine dahil edilmesini 6nermektedir. Kendi kendini organize
eden bagimsiz ekiplerin isbirligi igerisinde geri bildirimleri degerlendirerek pazarlama
kampanyalarinda yineleme ve yenilemelere gidilmesi s6z konusudur. Bu c¢alisma disiplini
verimliligi ve kaliteyi artrmak i¢in iletisimi, igbirligini, is akiglarimi ve siirecleri miisteri
verilerine gore diizenleyecek, analiz edecek ve katma deger yaratacak nitelikte kullanacak
pazarlama ekiplerinin olusturulmasmni gerektirmektedir. Onceden hazirlanmis is akislarmi
takip etmek yerine hizla yinelenen kisa siireli gorevler, ¢eviklik yetenegini arttirmaktadir

(Katare, 2022).

Kotler ve digerleri (2021: 13), cevik pazarlamayr “bir {iriin ve pazarlama kampanyalar1
hakkinda daha hizli konsept olusturma, tasarlama, gelistirme, hipotez testi ve dogrulama i¢in
merkezi olmayan gapraz islevli ekiplerin birlestirilmesi” olarak tanimlamaktadir. Yenilik ve
degisime odaklanan gevik pazarlama, pazar ve miisteri verilerini, dl¢limleri ve tahminleri
kullanan dinamik bir pazarlama yaklagimidir (Erdogan ve Calisgkan, 2023). Cevik
pazarlamanin temel unsurlari arasinda uzun vadeli planlar1 bertaraf etmek, projelerde
yinelemeye gitmek, strateji uygulamada esneklik, merkezi olmayan ve ekip ¢aligmasina dayali
is modeli, siireci es zamanli yonetme, pazari tanima, adapte olma ve karar verme konularinda
hizli olmak yer almaktadir (Aleksandrovna, 2023). Cevik bir pazarlama yetenegi kazanmanin
yolu anlamlandirma, yineleme, hiz ve esnekligin dahil oldugu pazarlama kararlar1 ile

iliskilendirilmelidir. Anlamlandirma, isletmenin beklenmeyen ve dngoriilemeyen gelismeleri
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fark edip yorumlama ve duruma goére pozisyon almasi, yineleme, pazarlama kararlarmi
uygulamadan oOnce gereken iyilestirmeleri hizlica yapmak anlamina gelmektedir. Hiz
cevikligin kilit unsuru olarak pazarlama agisindan, pazari algilama, gerekeni yapma, geri
bildirimleri igleme olarak ¢evik hareket etmeyi Onermektedir. Pazarlamanin biitce, reklam gibi
cesitli karar mekanizmalarinda ¢evik olmanin kosullara uyumu kolaylastirdig:

soylenebilmektedir (Kalaignanam, Tuli, Kushwaha, Lee ve Gal, 2021).
5. Miisteri Deneyiminde Pazarlama 5.0’1n Rolii

Miisteri deneyimi, miisteri yolculugu boyunca miisteriler ve markalar arasindaki etkilesim ve
deneyimler olarak tanimlanmaktadir (MacDonald, 2022). Pazarlama disiplini, miisteri degeri
yaratip dogru sekilde ileterek kisisel ve orgiitsel amacglara ulagsmay1 hedeflemektedir. Miisteri
iliskilerini yonetmeye yonelik organizasyonel islev ve siliregler deger yaratmak icin
konumlandirilmaktadir (Kotler, Burton, Deans, Brown ve Armstrong, 2013). Pazarlama 5.0,
pazarlama kampanyalarint hizli, kullanigli, eglenceli, basit ve insani dokunus ekseninde
yuriten, etkileyici bir deneyim vaat eden, bulgu, teknoloji ve insan ile yakin iligki i¢inde
yoneten bir yaklasimdir. Marka degerini ve marka sadakatini artirmak, isletme hedeflerine
ulagmak, miisteri deneyimini zenginlestirmek, tiim temas noktalarinda baglant1 ve motivasyon
duygusunu on plana ¢ikararak, anlamli ve uzun siireli stratejiler ile miimkiin olmaktadir.
Miisterilere iyi deneyimler sunmak ayni zamanda satis firsatlarma yol agabilecek yeni
degerleri desteklemektedir (Sasisuriyaphoom, 2021). Bankacilik sektérii 6rnekleminde
yapilan bir ¢alismada Pazarlama 5.0 stratejileri kullanilarak miisteri deneyimini iyilestirmek
ve operasyonel maliyetleri azaltmak adina pratik i¢cgdriiler elde edildigi sonucuna ulagilmistir

(Shavindi, 2024).

Teknolojinin, biiylik veri ve veri analitigi araciligiyla miisteri deneyimini ve sadakat
programlarini gelistirdigi yaygm olarak kabul edilmektedir (Galletta, Carnevale, Celesti,
Fazio ve Villari, 2018). Miisteri verileri, tiriinlerin kisisellestirilmesi ve artirilmis gergeklikle
zenginlestirilmis  hizmetlerin  sunulmasi1 (Vermesan, Friess, Guillemin, Gusmeroli,
Sundmaeker, Bassi ve Doody, 2011) amaciyla etkin bir sekilde kullanilmaktadir. Veriyi
miisteri degerine doniistiiren veriye dayali pazarlama, isletmelere hedef kitlede yanki
uyandiran kisisellestirilmis igerik olusturma, etkilesimli pazarlama iletisimi kurma ve ytiksek
hedefli kampanya planlama yetenegi kazandirmaktadir. Miisteri verilerini optimize ederek
satin alma davranigmi anlamlandirmayi, hedef kitle ile baglanti kurmayi, beklentileri
kisisellestirilmis tekliflerle karsilamay1 ve boylece sadakat ve giiven temelinde
performanslarini arttirma imkani tanimaktadir. Veriye dayali pazarlama ile olusturulan yiiksek
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hedefli pazarlama mesajlarinin dogru zamanda ve yerde iletilmesi, etkilesimi, miisteri
katilimini, doniisiim oranlarin1 ve geliri artrmaktadir (Rosario ve Dias, 2023). Veriye dayali
miisteri deneyimi, giiniimiiziin rekabet ekonomisinde siirdiiriilebilir karlilik i¢in sart
goriinmektedir. Deneyimi zenginlestirmek icin pazarlama, siireg, teknoloji ve insan
entegrasyonu istemektedir. Bu entegrasyon, isletmenin faaliyetlerini optimize etmeye,
tutarliliga, baglaml bilgiler ekseninde gelir yaratmaya, maliyetleri diisiirmeye, kaliteye ve
siirecin verimliligine odaklanmaya imkan tamimaktadir (Bansal, 2023). McKinsey’nin
yoneticiler arasinda yaptig1 anket, yiiksek biiylime gosteren sirketlerin %81’inin veri ve analiz

kullanim performansinin yiiksek oldugunu gostermektedir (McKinsey&Company, 2019).

Giliniimiiz diinyasinda hedefleme hatas1 yapmak isletmeler i¢in agir sonuglar dogurmakta,
yanlis yatirimlara sebep olmaktadir. Bu agidan miisteriyi yonetme avantaji elde etmek isteyen
isletmelerin tahmine dayali pazarlama stratejisi ile miisterilerinin gelecekteki egilimlerini
belirleme sans1 olmaktadir (Tanase, 2022). Modern is stratejisinin temel bilesenlerinden biri
olan tahmin, isletmelerin miisteri davramiglar1 ve tercihleri hakkinda fikir edinmelerini,
gelecekteki egilimlerini ve ihtiyaglar1 6ngérmelerini saglamaktadir (Rathore, 2023). Yapay
zekd destekli tahminler bu 6ngorulerin etkinligini artirmaktadir (Wu ve Monfort, 2023).
Pazarlamacilarin, miisteriyi kazanmak ve korumak icin miisteri edinme ve hizmet
maliyetlerini (reklam, dogrudan pazarlama, miisteri destegi) dogru yonetmesi gerekmektedir.
Tahmine dayali analitik, pazarlamacilarin bir miisterinin degerini tahmin ederek, miisterisiyle
olan iligkisinin uzunluguna yonelik kararlar1 daha iyi degerlendirmelerine, dijital alanda
marka ve pazarlama iletisimi faaliyetlerini planlamalarma yardimci olabilmektedir.
Miisterilerin dijitaldeki ayak izlerini ve etkilesimlerini takip edip, hedef Kitleye yonelik ilgili
icerikler, ilgili reklamlar gosterip satin alma siirecini dogru yonetmek miimkiin olabilmektedir
(Téanase, 2022). Tahmine dayali pazarlama sayesinde miisteri verilerine dayanarak gelistirilen
ic goriiler isletme ve miisteri arasindaki bagi derinlestirmektedir. Isletmeler i¢ goriiler
sayesinde gelisen miisteri beklentilerine daha iyi uyum saglamak i¢in stratejilerini ve
tekliflerini uyarlayabilmektedir. Ornegin tiiketicilerin son satin alimlarma dayali hedeflenmis
e-posta kampanyalar1 olusturmak satig hedeflerine ulagmayi kolaylastirrken, miisterilerin
marka bagliliginin artmasina katki saglamaktadir. Miisterilerin begenileri, ilgi alanlari, satin
alma ge¢misleri, olumsuz yargilari, problemleri ve farkli pazarlama taktiklerine verdikleri
tepkiler hakkinda ekstra i¢goriiler olusturmak etkilesimli bir siireci desteklerken, hedef pazar
ile isletme arasindaki bagi kuvvetlendirmektedir (Sales-i, 2024). Tahmine dayali pazarlama

miisteri yasam boyu degerini arttirmak, miisterilerin beklentilerini anlamak, istedikleri
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iiriinleri bulmak, miisteri iliskilerini gelistirmek ve yonetmek i¢in isletmenin siireclerine
teknolojiyi entegre ettigi, hedefli tutundurma yaptig1 ve miisteriyi en 6nemli igletme varligi

olarak degerlendirdigi Pazarlama 5.0 bileseni olarak degerlendirilmektedir (Avinash, 2021).

Baglamsal pazarlama ile isletmeler kullanici bilgileri veya dijital ayak izlerini dikkate alarak
kullanicilarin ilgi diizeylerine gore 6zellestirilmis reklam sunmay1 hedeflemektedir. Ciinkii
dijital pazarlamada siklikla kullanilan banner, video, sponsorlu reklamlar miisterinin ilgi
alaninda olmadigi zaman dikkate alinmamakta ve amacina ulasamamaktadir. Bu acidan
baglamsal pazarlama miisteri beklentisini kargilayacak nitelikte dijital deneyim ve buna uygun
reklamlar hazirlamak konusunda onemli firsatlar sunmaktadir. Cevrimi¢i davranislarin
rahatlikla takip edildigi dijital ekosistemde gercek zamanli, etkilesimli ve hedefli pazarlama
yapmak, miisteri ve isletme arasindaki bagi kuvvetlendirmek, miisteri deneyimini arttirmak
adina baglamsal pazarlamanin sagladigi avantajlar arasinda yer almaktadir (Vanessa ve
Japutra, 2018). Baglamsal pazarlama belirli segmentlerde mesajlar ve kisisellestirilmis icerik
sunarak miisterilerin sorunlarnin farkina varildig1 anda, ¢6ziim aramadan ¢6ziimiin ta kendisi
olmaktir. Her miisteriye uygun zamanda uygun yanitla gitmek, 6zel hissetme duygusunu
tetikleyerek, etkilesimi artirarak isletme-tiiketici arasindaki giliveni per¢inlemektedir.
Baglamsal bir anlayisa sahip olmak miisteri deneyimini arttrmak adina onemli avantajlar
saglamaktadir (Ahamed, 2022). Pazarlama 5.0’mn baglamsal stratejisi, ilgili bilgi ve ¢oziimleri
dogru zamanlama ile sunup, miisteri katilim1 artirmakta, daha gii¢lii miisteri iliskileri kurarak
genel misteri deneyimini gelistirmektedir. Tang ve digerleri (2013), mobil kullanicilarin
baglamsal verileri ile aktiviteleri arasindaki iligkiyi inceleyen ¢alismasinda mobil miisterilerin
baglamsal bilgilerinin analiz edilerek aktivitelerinin daha dogru tahmin edilebildigini
gostermistir. Daha 1yi miisteri deneyimi i¢in baglamsal pazarlamay1 kullanmak, miisterilerin
deneyimlerini davranislaria ve tercihlerine gére optimize etmek demektir. Fiziksel ve dijital
platformlarda kullanimi popiiler hale gelen baglamsal pazarlama, miisterinin alisveris ayak
izlerini takip etmektedir (Lee ve Jun, 2007). Baglamsal pazarlama ve miisteri odakli
stratejilerin e-ticaret sitesi memnuniyeti ve sadakati (izerindeki etkisini inceleyen ¢aligmada
(Luo ve Seyedian, 2003) baglamsal pazarlamanin, miisterilere ihtiya¢ aninda kisisellestirilmis
ve gergek zamanli bilgi sunarak e-ticarette rekabet avantaji sagladig: belirlenmistir. Teknoloji
destekli baglamsal pazarlama cabalari, mobil hizmet saglayici araciligi ile lokasyon belirleyip
aligveris yapilan magazadaki tiiketiciye Uriinler hakkinda bilgi vermeyi, indirim kuponu
tanimlamay1 (Lee ve Jun, 2007), web sitesinde gezinen kullanicinin 6nceki gezinmelerinden

elde edilen verilerinden yola ¢ikarak daha ilgili igerik servis etmeyi ifade etmektedir. Boylece
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ilgili icerik arama siiresini minimize etmekte, isletmenin miisteriyi elde tutma cabasina destek
olmaktadir. Cevrim i¢i aligveris deneyimini zenginlestiren baglamsal pazarlama, tiiketici
davraniglarmi referans alarak gelistirdigi i¢c goriiler perspektifinde miikemmel mesajlari
sunmak icin baglami kullanmaktadir. Yakin zamanda yapilan bir arastirmaya gore
tilketicilerin %65°1 web sayfasindaki ilgili i¢erigin kendilerini satin almaya yonlendirdigini

belirtmistir (Keng, 2023).

Pazarlama 5.0, bir 0rin veya hizmeti pazarlamak igin insan yeteneklerini taklit eden
teknolojiler kullanmaktadir. Artirilmis gerceklik teknolojisi daha etkilesimli bir miisteri
deneyimi sunmak adina Pazarlama 5.0’m oOnemli arglimanlarindan biridir (Paredes ve
Ballesteros-Lopez, 2022). Artirilmis pazarlama uygulamalar1 kapsaminda insani bir duygu
yaratmak icin kullanilan sohbet robotlar1 ve sanal asistanlar, miisteri ile temas noktalarinda
sicak ve empatik bir dijital deneyim yasanmasina katki saglamaktadir (Sasisuriyaphoom,
2021). Bu strateji, teknolojiyi kullanic1 dostu arayiiz sonucunu saglamak ve insan etkilesimi
artrmak adma bir ¢6zlim olarak kullanmaktadir (Kotler ve digerleri, 2021). Sanal gdriintiileri
gercek diinya goriintiileri ilizerine yerlestirerek miisterilere kendi ortamlarinda begendikleri
irlinlerin nasil goriinecegini gorsellestirme firsatt veren artirilmis gergeklik miisteri
deneyimini zenginlestirmekte ve satin alma kararina yon vermektedir. Saglik, turizm, e-
ticaret, perakende, giizellik, egitim gibi pek ¢ok sektdrde kullanilan bu teknoloji miisteri
deneyimini iyilestirme ve ¢alisan verimliligini artirma potansiyeline sahiptir. Artirilmis
gerceklik, miisteri deneyimini gelistirmekle beraber isletmelere yogun pazarlarda goriiniirliik
kazandirmakta, boylelikle hem karliligi hem de miisteri sadakatini ve katilimini artirmaktadir
(Astapciks, 2023). Arastirmalar, artirilmis gergeklik, sanal gerceklik, nesnelerin interneti gibi
teknolojilerin miisteri katilimini artrmada 6nemli bir rol oynadigmni gostermektedir. Bu
teknolojiler, deneyimleri daha siiriikleyici ve kisisellestirilmis hale getirerek tiiketicilerin
sanal ortamda iriinlerle etkilesime girmesine olanak tamimakta, bdylece miisteri
memnuniyetini yiikseltmekte ve satin alma niyetlerini artirmaktadir (Ali, Osmanaj, Alryalat,

Chimhundu ve Dwivedi, 2023).

Pazarlama 5.0, sirketlerin pazarlama yaklagimlarinda ¢evik ve esnek olmalarini
vurgulamaktadir. Ciinkli siirekli degisen miisteri ihtiyaglar1 ve pazar kosullarma cevap
verebilmek ancak daha duyarli, hizla uyarlanabilir, yeni fikirler deneyen, kampanyalar test
eden, bilincli kararlara rehberlik eden verileri iyi kullanan etkili pazarlama stratejileri ile
miimkiin olmaktadir (Dutt, 2023). Degisken yapili is diinyasma ¢evik ve tretken tepkilerle

karsilik vermek igin hizli kontrol, hizli tedarik ve aktif miisterileri katilimi ile miimkiin
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oldugundan ¢evik bir pazarlama anlayisi 6n plana ¢ikmaktadir (Sachdeva ve Kumar, 2022).
Isletmelerin miisteri iliskilerini derinlestirmeye ve kisisellestirilmis ¢ok kanalli deneyimler
saglamaya giderek daha fazla odaklanmasi, degisen miisteri ihtiyaglarina ve pazar kosullarina
uyum saglamasi i¢in geleneksel yontemlerden farkli bir pazarlama anlayisi ile c¢aligmasi
gerekmektedir. Bu agidan artik daha ¢evik metotlar ile pazarlama yapmak benimsenmektedir
(Katare, 2022). Mckinsey, online perakendecilikte, i¢ ve dis kaynaklarmi yeniden tahsis eden
bir isletmenin ¢evik pazarlama yaklagimlarini uyguladiktan sonra %12 daha fazla aktif
miisteri trafigi olustugunu rapor etmektedir (Mckinsey&Company, 2019). Cevik pazarlama,
pazarlama  fonksiyonunun  hizimni, Ongoériilebilirligini, seffaflifim1  ve  degisime
uyarlanabilirligini gelistirmektir. Miisteriyi ¢ok erken asamada memnun etmek ve deger
yaratirken sorunlar1 ¢ozebilmek i¢in hizli ve esnek bir pazarlama plani iiretme kapasitesi

sunmaktadir (Sasisuriyaphoom, 2021).
6. Sonug

Pazarlama ve teknoloji etkilesimi, geleneksel pazarlama paradigmasimi Onemli Glgiide
degistiren ve igletmelerin miisterilerle etkilesim kurma seklini doniistiiren bir yaklagimi temsil
etmektedir. Bu yeni pazarlama anlayisi ortak yaratici, insan odakli ve teknolojik olarak
etkinlestirilmis bir strateji kullanarak miisterilerle derin baglar kurmayi1 hedeflemektedir
(Lopez, 2024). isletmeler bu kavramlar1 benimseyerek tiiketici iliskilerini gelistirebilmekte,
uzun vadeli pazar basarisi elde edebilmektedir (Mathew ve Tholath, 2024). Pazarlama 5.0,
miisteri odakli bir yaklagim olmakla beraber ayni zamanda isletmelerin ¢evre, toplum ve
paydaslarla olan iligkilerini de dengeli sekilde siirdiirme ¢abalarmi igermektedir.
Pazarlamanin genel amaglarindan biri olan satis1 arttirmaya odaklanmak yaninda, miisteri
deger yaratma ve siirdirilebilir karhilhk tizerine yogunlagmayi, daha surdurulebilir ve
kapsayici bir gelecek insa etmeyi 6ncelemektedir. Mathew ve Tholath (2024)’in ¢alismasi bu
varsayimi desteklemektedir. Arastirmacilar surdurllebilirlik ve Pazarlama 5.0 gergevesi
icinde teknoloji ve insan unsurlarmin kapsamli bir birlesimini incelemistir. Kiltiirel baglamda
Pazarlama 5.0’1 analiz ederek, gelecekteki teknolojilerin 6zellikle strdurtlebilir pro-tuketim
davraniglarin1  yonlendirdigini, isletmelerin miisterilerine odaklanirken ileri teknolojiyi
kullanarak daha kapsaml ve siirdiiriilebilir bir deger yaratma siireci gergeklestirdigini ifade

etmektedir.

Olumlu bir miisteri deneyimi isletmenin karlilik hedeflerini %5 ila %10 artirma, maliyetlerini
%15 ila %20 azaltma gulcune sahiptir (Mckinsey&Company, 2019). Ginimiz tlketicileri
aligveris deneyimleri boyunca kisisellestirilmis, Ongoriilii, ilgili ve baglantili deneyimler
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sunulmasmi beklemektedir. Miisterilerin kalbini kazanmaya giden bu yolda yenilik¢i
teknolojileri ve veriyi dogru kullanmak hayati 6nem tasimaktadir. Ciinkii hem teknoloji hem
de veri, ilgili i¢erik olusturmak, ticarette hibrit deneyimler sunmak adina isletmelere birden
fazla boyut kazandirmaktadir (Sasisuriyaphoom, 2021). Pazarlama 5.0, veri, baglam, tahmin
ve artirilmig gergeklik giiciinden yararlanip, miisteri beklentilerine ¢evik yanitlar vermeyi ve
miisteri deneyimini gelistirmeyi vaat etmektedir. Alanazi (2022) ve Shavindi (2024)’in
caligmalar1 bu vaadin gerceklesebilirligine katki saglar niteliktedir. Alanazi (2022)
calismasinda, baglamsal ve artirilmig pazarlamanin pazarlama performansi iizerinde 6nemli
bir etkisi oldugu belirlenmis, miisteri alisveris deneyimini gelistirmek ve pazarlama
hedeflerine ulasmak igin artirilmis pazarlamanin, kullanilabilecek en 6nemli Pazarlama 5.0
bileseni oldugu sonucuna ulasilmigtir. Tahmine dayali pazarlamanin pazarlama performansi
Uzerinde onemli bir etkisi olmadig1 belirlenen ¢alismada gelecekte alinacak kararlar igin
miisterinin mevcut gegmis verilerini toplamanin ve analiz etmenin alt1 ¢izilmis, veriye dayali
pazarlamanin 6nemini vurgulanmistir. Shavindi (2024), bankacilik sektoriinde miisteri algisini
inceledigi calismasinda, Pazarlama 5.0 bilesenlerinden veriye dayali, artirilmis, baglamsal ve

cevik pazarlama stratejilerinin miisteri algisin1 olumlu yonde etkiledigi sonucuna ulagmustir.

En iyi miisteri deneyimi yasatmak i¢in, miisteri verilerini isleyip, gelecekteki davraniglarina
yon verecek Ongoriiler gelistirmek, ilgi ¢ekici ve ilgili i¢erikleri dogru yerde ve zamanda
dogru hedef kitleye iletmek ve bu siireci en hizli sekilde yiiriitmek i¢in teknolojiden
yaralanmak gerekmektedir. Yapay zeka destekli sohbet robotlar1 ve sanal asistanlar araciligi
ile bilgi toplamak ve kisisellestirilmis tiiketici deneyimleri yasatmak genel musteri deneyimini
iyilestirmektedir (Mathew ve Tholath, 2024). Masnita, Ali, Zahra, Wilson ve Murwonugroho
(2024) arastirmalarinda, yapay zekdnin pazarlama kampanyalarmi uyarlamada, miisteri
kaybini tahmin etmede ve gergek zamanli miisteri deneyimi stratejilerini gelistirmede Kkritik

bir rol oynadig1 sonucuna ulagmistir.

Pazarlamanin hakikat Otesi versiyonu olan 5.0’m miisteri deneyimini gelistirmedeki
doniistiiriict rolii isletmelere 6nemli bir rekabet avantaji sunmaktadir. Pazarlama 5.0, hizli
adaptasyon yetenegi ile miisteriden alman olumlu ya da olumsuz geri bildirimleri referans
alarak pazarlama stratejilerini yonlendirebilmektedir. Daha ¢evik miisteri hizmetleri
miisterilerin memnuniyetini artirabilmekte ve marka bagliliginmi giiglendirebilmektedir. Ayrica
yenilik¢i ve teknolojik bir gelisme olan ¢evik uygulamalar miisteri odakli ve yenilik¢i igletme
algis1 olusmasima katki saglayabilmektedir. Walayat ve Al Mubarak (2024) ¢evik, veri odakli

ve miisteri merkezli bir pazarlama kiiltiiri gelistirmenin Oonemini vurgulamaktadir. Sari,
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Paramitha ve Putri (2023), calismasinda c¢evik pazarlama yaklasimimnin, oyunlastirma,
artirllmig gergeklik araclari ve Instagram filtreleri ile marka erisimini arttirdigini, sosyal
medya etkilesiminde ve takip¢i sayisinda Oonemli bir artisa sebep oldugunu belirlemistir.
Sasisuriyaphoom (2021)’mn reklam ajanslarinin kullanict deneyiminde dijital ¢ozimleri
inceledigi ¢aliymada, reklam kampanyalarinin insani dokunus, hiz, esneklik ve basitlik ile
iliskilendirilmesinin, kisa siirede tiiketicilere en etkileyici deneyimi sunacak sekilde
tasarlanmasinm, baglanti ve motivasyon duygusu uyandirmasmin alti ¢izilmistir ve bu

sonuclarm Pazarlama 5.0 paradigmasi ile ortiistiigii belirlenmistir.

Pazarlama 5.0, hedef miisteri profilini analiz ederek daha kisisellestirilmis pazarlama
kampanyalar1 yiiriitiilmesine imkan tanimaktadir. Hem fiziksel hem de dijital pazarda miisteri
ihtiyaglarin1  belirleyerek gercek zamanli pazarlama yapmak, muhtemel ihtiyaglarini
belirleyerek gelecek zamanli pazarlama stratejileri gelistirmek isletmelere ¢eviklik
kazandirmaktadir. Bu ¢alismada kapsaminda Pazarlama 5,0’m miisteri deneyiminde

dontistiiriicii roliine iliskin isletmelere sagladig1 avantajlar1 sdyle 6zetlemek miimkiindiir;

a. Teknoloji Entegrasyonu: Pazarlama 5.0, pazarlama stratejilerinde dijital teknolojilerin
kullanim1 aktive ederek, insan- teknoloji isbirligini tesvik etmektedir. Teknoloji pazarlama
stirecinin daha etkin ve verimli ylriitiilmesine imkan tanimaktadir. Kumar (2024)’a gére
isletmeler yapay zekd, makine 6grenimi, blockchain teknolojisi, artirilmis gergeklik ve sanal
gerceklik entegrasyonuna odaklanarak, miisteri sadakatini artirabilmekte ve biiylimeyi

yonlendirebilmektedir.

b. Miisteri Deneyimi Odaklilik: Pazarlama 5.0, miisterilerin ihtiyag¢larmni, degerlerini ve
tercihlerini 6n planda tutarak, anlamli, ilgili, siirdiirilebilir bir iletisim kurmay1
hedeflemektedir. Miisteri yolculugu boyunca tatminkar bir seyir izlemek icin teknolojiyi
miisteri odaginda kullanmay1 tesvik etmektedir. Miisteri deneyimini derinlestirmek ve
zenginlestirmek igin tum ortamlarda teknolojiden yararlanarak pazarlama stratejilerinin
etkinligini artrmaktadir. Dutt (2023) calismasinda sosyal medya, mobil uygulamalar, web
siteleri ve fiziksel magazalar gibi tim temas noktalarinda miisteriler i¢in ilgi ¢ekici,

etkilesimli ve kisisellestirilmis deneyimler yaratmanin 6nemini vurgulamaktadir.

C. Kisisellestirme: Pazarlama 5.0’in teknolojiden destek alarak miisteri segmentleri
olusturmak, her bir segmente 6zel mesajlar iletmek, 6zel teklifler sunmak konusundaki iistiin
yetenegi, kisisellestirilmis pazarlama c¢abalarini1 6n plana ¢ikarmaktadir. Bu ¢ercevede kendini

0zel hissetmeyi onemseyen miisterilerde memnuniyet ve sadakat duygusu olumlu anlamda
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gelismektedir. Javaid ve Haleem (2020), Endiistri 5.0’in pazarlama gabalarinin miisterilere
gore kisisellestirilmesine vurgu yaptigini belirtmektedir. Walayat ve Al Mubarak (2024)’mn
yaptig1 arastrmanin bulgulari, Pazarlama 5.0’ miisterileri ihtiyaglarini anlama, gucli
pazarlama stratejileri gelistirme, kisisellestirilmis ve ilgi ¢ekici misteri deneyimleri yaratma

firsat1 sunarak, isletmelerin faaliyetlerinde etkinligi artirdigin1 géstermektedir.

d. Miisteri Sadakati: Pazarlama 5.0’in veriyi dogru islemek, ilgili igerik sunmak,
teknoloji destekli sanal ve gercek diinya entegrasyonu saglamak, miisteri beklentilerini
karsilamada daha c¢evik ve baglamsal olmak, miisterilerin ihtiyag¢larimi daha iyi anlamak gibi
artilar sunmast miisteri sadakatini artirabilmektedir. Yagnik ve digerleri (2020), marka
yonetim modeli agisindan degerlendirdigi calismasinda Pazarlama 5.0, deger temelli marka
kimligi ile yaraticilig1 butiinlestirmeye katki sagladigini, markay1 giiglendirdigini ve markay1
tiketicilerin kalplerinde ve zihinlerinde giiglii bir konuma getirdigini vurgulamaktadir. Naik
(2022)’e gore, sadakat marka yakmligi ile giliglenmektedir. Sadakat yonetiminin, olumlu
yakinlik programlar1 ve keyifli tiiketici deneyimleriyle sonsuz bir tercih yonetimi platformuna

dontismesi Pazarlama 5.0 paradigmasi ile yakindan ilgilidir.

Degisim ve doniisiimiin kaginilmaz oldugu giliniimiizde pazarlama disiplini kendini siirekli
yenileyen, sektorel gelismeler 1s18inda doniisiimlere ayak uyduran ve her durumda miisteri
beklentilerini maksimum diizeyde karsilayacak stratejiler gelistirmek zorundadir. Iginde
bulundugumuz yiizyil endiistriyel hareketlilikte pazarlamay1 insan igin teknoloji ekseninde,
miisteri deneyimini artiracak sekilde programlamaktadir. Pazarlama 5.0 anlayis1 isletmelere,
dijital donilisim ve yapay zeka, nesnelerin interneti, artirilmis gergeklik, sanal gerceklik,
blyik veri gibi teknolojik yenilikleri miisteri deneyimini zenginlestirecek sekilde, dinamik,
cevik, her yonlii, baglamsal boyutlarda pazarlama sureclerine dahil etmeye tesvik etmektedir.
Bu arastirma, karar vericilere Pazarlama 5.0’1n yeniliklerini basarili bir sekilde kullanmak i¢in
gerekli kavramsal bilgileri saglamay1 amaglamaktadir. Ejjami (2024)’nin Pazarlama 5.0
ekseninde yapay zeka operasyonlarini inceledigi arastirmanin sonuglari, bu ¢aligmaya benzer
sekilde pazarlama stratejilerinde teknolojik dokunusun kritik Onem tagidiginm
vurgulamaktadir. Pazarlama faaliyetlerinin yaraticiligini, 6zgiinliigiinii ve duygusal bag kurma
yetisini strdlrlebilir hale getirerek, tiiketici giiveni ve sadakatini pekistirirken, teknolojiye

duyarl kitlelerin dinamik beklentilerine uyum saglamay1 miimkiin kildigini belirtmektedir.

Sonug olarak, miisteri deneyimini daha kisilestirilmis, hizli ve surddrilebilir hale getirme

konusunda is modellerine teknolojiyi entegre eden Pazarlama 5.0, sektOrel uyarlamalara

getirdigi yenilikgi Onerilerle gelecegin pazarlama stratejilerini yeniden tasarlamaktadir.
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Tahmine dayali pazarlama sayesinde online aligveriste dinamik fiyatlandirmay1 daha islevsel
hale getirmek miimkiin olabilmektedir. Miisteri satin alma verilerinin analiz edilmesiyle anlik
fiyat ve indirim teklifleri optimize edilebilmektedir. Baglamsal pazarlama kapsaminda
konum, zaman ve davranis bazli uygulamalar gelistirmek miimkiin olabilmektedir. Belirli
saatlere ve lokasyonlara 6zel anlik ve kisisellestirilmis bildirim gondermek (magaza yanindan
gecen miisteriye Ozel indirim bildirimi, yemek siparisi sitesinin 6gle arast “hizli teslimat
onerileri” gibi) deger odakli pazarlama yapma firsati sunmaktadir. Artirilmis pazarlama
sayesinde dijital deneyim konforu gelistirilmektedir. Sosyal medya ve mobil uygulama tabanli
AR filtreleri ve akilli aynalar gibi sanal deneyim ¢Ozumleri, interaktif oyunlar ile eglence
¢cozimleri, akilli cihaz verilerine gore kisisellestirilmis Oneriler, karekod uygulamalar: ile
hikayelestirme gibi uygulanabilir yenilikler sunulmaktadir. Gegmis ve mevcut verileri tek bir
merkezde toplayarak, katma deger yaratacak veriye doniistiirme ve gelecegi projekte etme
konusunda yetenekleriyle g6z dolduran veriye dayali pazarlama, mikro segmentasyon ile
hiper hedefleme gabalarin1 giiclendirmektedir. Aligveris sikligi ve harcama verilerine gore
miisterilere erken erisimli indirim davetiyesi gondermek, psikografik ve davranissal verilere
gore ozel reklamlar (vegan bir tiikketiciye et iirtinii reklami yerine bitkisel protein reklami)
gostermek gibi misteri iliskileri yonetimini interaktif ve proaktif hale getirmektedir.
Giiniimiizde hizla degisen dinamikler is modellerinde ¢evik olmayi gerekli kilmaktadir. Cevik
pazarlama efektif pazarlama planlar1 olusturmayir Onermektedir. Sosyal medyay1 gercek
zamanli izleyerek kampanyalar1 popiiler miizik, icerik, influencer ya da miisteri yorumlarmna
gore kisa vadeli planlamak, trendleri takip etmek, mobil uygulamalar1 sik glincellemek, yeni
iirlin testlerini mikro bolgelerde deneyip geri doniisleri izlemek, mikro ekiplerle veriye dayali
hizli ve uyumlu performanslar sergilemek rekabet avantaji saglayabilmektedir. Pazarlama 5.0,
sadece teknolojiye yatirim yaparak bir teknoloji yiginmna doniismekten Ote, miisteri
deneyimini iyilestirmeye ve zenginlestirmeye odaklanan, etkili ¢dziimler sunan tekno-
lokomotif bir giic olarak goriilmelidir. Isletmelerin, pilot bilesenler se¢mesi, uygulamasi,
Olgimlenmesi ve basarili olanlar1 is modellerine entegre etmesi bu noktada oldukca dnem

kazanmaktadir.

Gelecekte Pazarlama 5.0 ekseninde yapilacak g¢aligmalara teorik bir zemin kazandirmayi
amaclayan bu calisma, yeni nesil teknolojilerin pazarlama Uzerindeki derin etKisini
vurgulayarak isletmelerin rekabet avantaji saglamak ve miisteri-igletme baglantisini
kuvvetlendirecek miisteri deneyimini zenginlestirmek icin Pazarlama 5.0 anlayismin

benimsenmesi gerektiginin altin1 ¢izmektedir. Pazarlama 5.0 ile iligkili firsatlara dair genel bir
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bakis sunarken, etik ve veri gizliligi gibi tehditlerin degerlendirilmemesi, sektérel dinamikler
ve igletmelerin sahip oldugu teknolojik ve beseri kaynaklarin dikkate alinmamasi gibi
siirlamalara sahiptir. Bu noktada, ¢aliymanin teknoloji ile pazarlamanin kesisimini ele alan
akademik konulara kapsam ve smirlar1 d&hilinde rehberlik etmesi, bu dinamik alandaki

gelecekteki aragtirmalar1 ve gelismeleri tesvik etmesi beklenmektedir.

25



Beykoz Akademi Dergisi, 2025; 13(2), 1-31 INCELEME MAKALESI
Gonderim tarihi: 13.07.2024 Kabul tarihi: 03.07.2025
DOI: 10.14514/beykozad.1515734

Kaynakca

Ahamed, S. (2022). What is contextual marketing: Advertising example, benefits, definition.
https://umarfarooqr.com/contextual-marketing/

Akundi, A., Euresti, D., Luna, S., Ankobiah, W., Lopes, A. ve Edinbarough, I. (2022). State
of Industry 5.0-Analysis and identification of current research trends. Applied System
Innovation, 5(1), 27. https://doi.org/10.3390/asi5010027

Alanazi, T.M. (2022). Marketing 5.0: An empirical investigation of its perceived effect on
marketing performance. Marketing and Management of Innovations, 4, 55-64.
https://doi.org/10.21272/mmi.2022.4-06

Aleksandrovna, P. A. (2023). Agile marketing as a factor of firm performance: Empirical
study of Russian companies. [Master’s Thesis, St. Petersburg University Graduate
School of Management Master in Management Program]
https://dspace.spbu.ru/bitstream/11701/43338/2/Master_thesis_2023_Praslova.pdf

Ali, O., Osmanaj, V., Alryalat, M., Chimhundu, R. ve Dwivedi, Y. K. (2023). The impact of
technological innovation on marketing: Individuals, organizations and environment: A
systematic review. Economic research-Ekonomska istrazivanja, 36(3), 2210661.
https://doi.org/10.1080/1331677X.2023.2210661

Alojaiman, B. (2023). Technological modernizations in the industry 5.0 era: A descriptive
analysis and  future research  directions. Processes, 11(5), 1318, 1-16.
https://doi.org/10.3390/pr11051318

Alves, J., Lima, T. M. ve Gaspar, P.D. (2023). Is industry 5.0 a human-centred approach? A
systematic review. Processes. 11 (1),193. https://doi.org/10.3390/pr11051318

Artun, O., ve Levin, D. (2015). Predictive marketing: Easy ways every marketer can use
customer analytics and big data. New Jersey: John Wiley & Sons.
http://dspace.vnbrims.org:13000/xmlui/bitstream/handle/123456789/4787/Predictive%
20marketing%20easy%20ways%20every%20marketer%20can%20use%20customer%
20analytics%20and%20big%20data.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Astapciks, 1. (2023, Nisan 13). The impact of AR and VR on customer experience.
https://www.forbes.com/sites/forbestechcouncil/2023/04/13/the-impact-of-ar-and-vr-
on-customer-experience/?sh=224e71097c3a

Avinash, V. (2021). The role of Al in predictive marketing using digital consumer data. Dogo
Rangsang Research Journal, 11(6).

Bakator, M., Cockalo, D., Makitan, V., Stanisavljev, S. ve Nikoli¢, M. (2024). The three
pillars of tomorrow: How Marketing 5.0 builds on Industry 5.0 and impacts society
5.0?. Heliyon, 10(17). https://doi.org/10.1016/j.heliyon.2024.e36543

Bakator, M., Vukoja, M. ve Manestar, D. (2023). Achieving competitiveness with marketing
5.0 in new business conditions. UTMS Journal of Economics, 14(1), 63-73.

Bansal, K. (2023). Customer experience: Creating value through transforming customer
journeys. International Journal of Advances in Engineering and Management
(IJAEM), 5 (4), 715-725. https://doi.org/10.35629/5252-0509715725

Braun, K. (2024, Eylul 27). How human-centric marketing is shaping the future of industry
5.0. https://mktgessentials.com/blog/how-human-centric-marketing-is-shaping-the-
future-of-industry-5.0

Dutt, V. (2023). Marketing 5.0: The era of technology and the challenges faced by it.
International Journal of Advances in Engineering and Management (IJAEM), 5 (4),
1397-1411. https://doi.org/10.35629/5252-050413971411

Ejjami, R. (2024). Marketing 5.0: Harnessing Al and emerging technologies to shape the
future of business. International Journal for Multidisciplinary Research (IJFMR),
6(4). https://doi.org/10.36948/ijfmr.2024.v06104.26423

26


https://umarfarooqr.com/contextual-marketing/
https://dspace.spbu.ru/bitstream/11701/43338/2/Master_thesis_2023_Praslova.pdf
https://doi.org/10.3390%2Fpr11010193
https://doi.org/10.3390%2Fpr11010193
https://doi.org/10.3390/pr11051318
http://dspace.vnbrims.org:13000/xmlui/bitstream/handle/123456789/4787/Predictive%20marketing%20easy%20ways%20every%20marketer%20can%20use%20customer%20analytics%20and%20big%20data.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://dspace.vnbrims.org:13000/xmlui/bitstream/handle/123456789/4787/Predictive%20marketing%20easy%20ways%20every%20marketer%20can%20use%20customer%20analytics%20and%20big%20data.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://dspace.vnbrims.org:13000/xmlui/bitstream/handle/123456789/4787/Predictive%20marketing%20easy%20ways%20every%20marketer%20can%20use%20customer%20analytics%20and%20big%20data.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://www.forbes.com/sites/forbestechcouncil/2023/04/13/the-impact-of-ar-and-vr-on-customer-experience/?sh=224e71097c3a
https://www.forbes.com/sites/forbestechcouncil/2023/04/13/the-impact-of-ar-and-vr-on-customer-experience/?sh=224e71097c3a
https://mktgessentials.com/blog/how-human-centric-marketing-is-shaping-the-future-of-industry-5.0
https://mktgessentials.com/blog/how-human-centric-marketing-is-shaping-the-future-of-industry-5.0
http://dx.doi.org/10.36948/ijfmr.2024.v06i04.26423

Beykoz Akademi Dergisi, 2025; 13(2), 1-31 INCELEME MAKALESI

Gonderim tarihi: 13.07.2024 Kabul tarihi: 03.07.2025

DOI: 10.14514/beykozad.1515734

Erdogan, Y. ve Caliskan, G. (2023). Agile marketing. In inci Erdogan Tarak¢1 ve Ramazan
Aslan (Eds.) The Essentials of Today's Marketing-2 (ss. 275-290). istanbul: Efe
Akademi

European Economic and Social Committee (2024, Ekim 10). Industry 5.0-How to make it
happen.https://www.eesc.europa.eu/en/our-work/opinions-information-
reports/opinions/industry-50-how-make-it-
happend#:~:text=Industry%205.0%20is%20a%20new,contribution%200f%20industry
%20to%20society.

Fryrear, A. (2017). What is agile marketing: From buzzword to best-in-class way of working.
https://www.atlassian.com/agile/agile-marketing/what-is-agile-marketing

Galletta, A., Carnevale, L., Celesti, A., Fazio, M. ve Villari, M. (2018). A cloud-based system
for improving retention marketing loyalty programs in industry 4.0: A study on big
data storage implications. IEEE Access, 6, 5485-5492.
https://doi.org/10.1109/ACCESS.2017.2776400

George, A. S. ve George, A. H. (2020). Industrial revolution 5.0: The transformation of the
modern manufacturing process to enable man and machine to work hand in
hand. Journal of Seybold Report, 1533(9211), 1525-68128.
https://doi.org/10.5281/zenodo.6548092

Grandhi, B., Patwa, N. ve Saleem, K. (2021), Data-driven marketing for growth and
profitability. EuroMed Journal of Business, 16(4), 381-398.
https://doi.org/10.1108/EMJB-09-2018-0054

Hermina, N., Rahma, Y. D. ve Gusnia, A. R. (2022). Marketing 5.0 and consumer behavior of
the millennial (GEN Z) Generation as business performance boosting in COVID-19
pandemic (case study: SMEs in West Java). Central Asia and The Caucasus, 23(1),
3732-3744. https://doi.org/10.37178/ca-c.23.1.274

Huang, M. H., ve Rust, R. T. (2022). A framework for collaborative artificial intelligence in
marketing. Journal of Retailing, 98(2), 209-223.
https://doi.org/10.1016/j.jretai.2021.03.001

Hurstinen, J. (2020). Data-driven marketing-Impacting a Revolution in the Marketing
Industry: Using data-driven marketing to improve profitability. [Applied Sciences
Bachelor of Business Administration International Business & Logistics Thesis,
Metropolia University].
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/342691/Juha_Hurstinen%20Final_The
sis.pdf?sequence=2

latsyshyn, A. V., Kovach, V. O., Romanenko, Y. O., Deinega, I. I., latsyshyn, A. V., Popov,
0. O. ve Lytvynova, S. H. (2020). Application of augmented reality technologies for
preparation of specialists of new technological era.

https://elibrary.kdpu.edu.ua/handle/123456789/3749

Ishida, C., Tong, P. Y. ve Kaufman, P. (2022). Quantitative anxiety and insights for
preparing students for data-driven marketing jobs: an abstract. In Academy of
Marketing Science Annual Conference (ss. 201-202). Cham: Springer Nature
Switzerland. https://doi.org/10.1007/9 78-3-031-24687-6_77.

Jaiwant, S. V. (2023). The changing role of marketing: Industry 5.0-the game changer. In
Transformation for Sustainable Business and Management Practices: Exploring the
Spectrum of Industry 5.0 (ss. 187-202). Emerald Publishing Limited.
https://doi.org/1108/978-1-80262-277-520231014

Javaid, M. ve Haleem, A. (2020). Critical components of Industry 5.0 towards a successful
adoption in the field of manufacturing. Journal of Industrial Integration and
Management, 5(03), 327-348. https://doi.org/10.1142/S2424862220500141

27


https://www.efeakademi.com/inci-erdogan-tarakci
https://www.efeakademi.com/inci-erdogan-tarakci
https://www.efeakademi.com/ramazan-aslan
https://www.eesc.europa.eu/en/our-work/opinions-information-reports/opinions/industry-50-how-make-it-happen#:~:text=Industry%205.0%20is%20a%20new,contribution%20of%20industry%20to%20society
https://www.eesc.europa.eu/en/our-work/opinions-information-reports/opinions/industry-50-how-make-it-happen#:~:text=Industry%205.0%20is%20a%20new,contribution%20of%20industry%20to%20society
https://www.eesc.europa.eu/en/our-work/opinions-information-reports/opinions/industry-50-how-make-it-happen#:~:text=Industry%205.0%20is%20a%20new,contribution%20of%20industry%20to%20society
https://www.eesc.europa.eu/en/our-work/opinions-information-reports/opinions/industry-50-how-make-it-happen#:~:text=Industry%205.0%20is%20a%20new,contribution%20of%20industry%20to%20society
https://www.atlassian.com/agile/agile-marketing/what-is-agile-marketing
https://doi.org/10.5281/zenodo.6548092
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/342691/Juha_Hurstinen%20Final_Thesis.pdf?sequence=2
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/342691/Juha_Hurstinen%20Final_Thesis.pdf?sequence=2
https://elibrary.kdpu.edu.ua/handle/123456789/3749
https://doi.org/10.1007/9%2078-3-031-24687-6_77
https://doi.org/10.1142/S2424862220500141

Beykoz Akademi Dergisi, 2025; 13(2), 1-31 INCELEME MAKALESI

Gonderim tarihi: 13.07.2024 Kabul tarihi: 03.07.2025

DOI: 10.14514/beykozad.1515734

Kalaignanam, K., Tuli, K., Kushwaha, T., Lee, L. ve Gal, D. (2021). Marketing agility: The
concept, antecedents, and a research agenda. Journal of Marketing. 85, (1), 35-58.
https://ink.library.smu.edu.sg/lIkcsb_research/6992

Katare, S. (2022). Agile marketing as a key driver to increasing operational efficiencies and
speed to market. International Journal of Business Administration, 13(2), 92-101.
https://doi.org/10.5430/ijba.v13n2p92

Keng, D. (2023, Mart 22). The importance and impact of contextual marketing.
https://home.breinify.ai/learn/contextual-marketing

Kesayak, B. (2024). Artirilmig gerceklik kullanan 7 marka.
https://www.endustri40.com/artirilmis-gerceklik-kullanan-7-marka/

Kim, M. J. (2013). A framework for context immersion in mobile augmented reality.
Automation in Construction, 33, 79-85. https://doi.org/10.1016/j.autcon.2012.10.020

Kotler, P. (2012). Kotler on marketing. New York: Simon & Schuster.
https://books.google.com.tr/books?id=iHWxeT7X5YY C&printsec=frontcover&hl=tr
&source=ghs_ge_summary_r&cad=0#v=onepage&q&f=false

Kotler, P., Burton, S., Deans, K., Brown, L. ve Armstrong, G. (2013). Marketing. Australia:
Pearson Higher Education.
https://books.google.com.tr/books?id=8TjiBAAAQBAJ&printsec=frontcover&hl=tr&source=
gbs_ge_summary_r&cad=0#v=onepage&q&f=false

Kotler, P., Kartjaya, H. ve Setiawan, 1. (2021). Marketing 5.0 technology for humanity. New
Jersey: John Wiley & Sons Inc,

Kumar, K. S. (2024). Enhancing customer engagement through marketing 5.0: An empirical
analysis. New Perspective: Journal of Business and Economics, 7(1), 135-144.
https://doi.org/10.3126/npjbe.v7il.70068

Lee, T., ve Jun, J. (2007). Contextual perceived value? Investigating the role of contextual
marketing for customer relationship management in a mobile commerce context.
Business Process Management Journal, 13(6), 798-814.
https://doi.org/10.1108/14637150710834569

Lies, J. (2019). Marketing intelligence and big data: Digital marketing techniques on their
way to becoming social engineering techniques in marketing. International Journal of
Interactive ~ Multimedia  and  Artificial Intelligence,  5(5), 134-144.
https://doi.org/10.9781/1JIMAI.2019.05.002

Longo, F., Padovano, A. ve Umbrello, S. (2020). Value-oriented and ethical technology
engineering in industry 5.0: A human-centric perspective for the design of the factory
of the future. Applied Sciences, 10(12), 4182. https://doi.org/10.3390/app10124182

Lopez, J. C. (2024). Redefining marketing 5.0 in the digital economy. Journal of Visual and
Performing Arts, 5(6), 104-111. https://doi.org/10.29121/shodhkosh.v5.i6.2024.164 9

Luo, X. (2003). The performance implications of contextual marketing for electronic
commerce. Journal of Database Marketing & Customer Strategy Management, 10,
231-239. https://doi.org/10.1057/palgrave.jdm.3240112

Luo, X. ve Seyedian, M. (2003). Contextual marketing and customer-orientation strategy for
e-commerce: an empirical analysis. International Journal of Electronic Commerce,
8(2), 95-118. https://doi.org/10.1080/10864415.2003.11044294

MacDonald, J. (2022, Kasim 23). What is customer experience (CX)? (HINT: The key to your
next record sales month). https://www.linkedin.com/pulse/what-customer-
experience-cx-hint-key-your-next-record-jon-macdonald/

Maddikunta, P. K. R., Pham, Q. V., Prabadevi, B., Deepa, N., Dev, K., Gadekallu, T. R. ve
Liyanage, M. (2022). Industry 5.0: A survey on enabling technologies and potential
applications. Journal of Industrial Information Integration, 26, 100257.
https://doi.org/10.1016/j.jii.2021.100257

28


http://dx.doi.org/10.5430/ijba.v13n2p92
https://home.breinify.ai/learn/contextual-marketing
https://www.endustri40.com/artirilmis-gerceklik-kullanan-7-marka/
http://dx.doi.org/10.1016/j.autcon.2012.10.020
https://books.google.com.tr/books?id=8TjiBAAAQBAJ&printsec=frontcover&hl=tr&source=gbs_ge_summary_r&cad=0#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.tr/books?id=8TjiBAAAQBAJ&printsec=frontcover&hl=tr&source=gbs_ge_summary_r&cad=0#v=onepage&q&f=false
https://doi.org/10.3126/npjbe.v7i1.70068
https://doi.org/10.1108/14637150710834569
https://doi.org/10.9781/IJIMAI.2019.05.002
https://doi.org/10.3390/app10124182
http://dx.doi.org/10.1057/palgrave.jdm.3240112
https://www.linkedin.com/pulse/what-customer-experience-cx-hint-key-your-next-record-jon-macdonald/
https://www.linkedin.com/pulse/what-customer-experience-cx-hint-key-your-next-record-jon-macdonald/

Beykoz Akademi Dergisi, 2025; 13(2), 1-31 INCELEME MAKALESI

Gonderim tarihi: 13.07.2024 Kabul tarihi: 03.07.2025

DOI: 10.14514/beykozad.1515734

Maksic, M. (2023, Eylul 18). The Evolution of marketing: From ancient trade to digital
dominance.  https://play-media.org/insights/evolution-of-marketing-from-ancient-to-
digital/

Masnita, Y., Ali, J. K., Zahra, A., Wilson, N. ve Murwonugroho, W. (2024). Atrtificial
intelligence in marketing: Literature review and future research agenda. Journal of
System and Management Sciences, 14(1), 120-140.
https://doi.org/10.33168/JSMS.2024.0108

Mathew, R. ve Tholath, D. 1.(2024). Prosumers and sustainability in the age of marketing 5.0:
An exploratory study of prosumer’s attitude towards eco-friendly goods and services.
International Research Journal of Multidisciplinary Scope (IRIMS), 5(3),942-954.
https://doi.org/10.47857/irjms.2024.v05i03.0913

Mckinsey&Company. (2019). The new growth game: Beating the market with digital and
analytics.https://www.mckinsey.com/~/media/McKinsey/Business%20Functions/Mar
keting%20and%20Sales/Our%20Insights/The%20new%20growth%20game/T he-new-
growth-game-Web.pdf

Mehta, S. (2022). The evolution of marketing 1.0 to marketing 5.0. International Journal of
Law Management and Humanities, 5 (4), 469- 485.

Movahed, A. B., Movahed, A. B. ve Nozari, H. (2024). Opportunities and challenges of
marketing 5.0. Smart and Sustainable Interactive  Marketing, 1-21.
https://doi.org/10.4018/979-8-3693-1339-8.ch001

Nahavandi, S. (2019). Industry 5.0-A human-centric solution. Sustainability, 11(16), 4371.
https://doi.org/10.3390/su11164371

Naik, S. (2022). Marketing 5.0: Changing marketing paradigms & customer loyalty. IBA
Journal Of Management & Leadership, 13(2), 29.

Oloyede, A. A., Faruk, N., Noma, N., Tebepah, E. ve Nwaulune, A. K. (2023). Measuring the
impact of the digital economy in developing countries: A systematic review and meta-
analysis. Heliyon, 9(7), e17654. https://doi.org/10.1016/j.heliyon.2023.e17654

Ozden, A. T. (2022). 1.0°dan 5.0’a diinya: Web, pazarlama, endiistri ve toplum. Journal of
Business in The Digital Age, 5(1), 29-44.

Paredes, P. R. ve Ballesteros-Lopez, L. G. (2022). Augmented reality system as a 5.0
marketing strategy in restaurants: A case study in Ambato Ecuador. In International
Conference on Computer Science, Electronics and Industrial Engineering (CSEI) (ss.
127-137). Cham: Springer Nature Switzerland.

Pinheiro, P., Putnik, G. D., Castro, A., Castro, H., Dal, B. ve Romero, F. (2019). Industry 4.0
and industrial revolutions: An assessment based on complexity. FME Transactions,
47, 831-840. https://doi.org/10.5937/fmet1904831P

Pizon, J. ve Gola, A. (2023). Human-machine relationship-perspective and future roadmap for
industry 5.0 solutions. Machines, 11(203), 1-22.
https://doi.org/10.3390/machines11020203

Rajkumar, N., Nachiappan, B., Mathews, A., Radha, V., Viji, C. ve Kovilpillai, J. A. (2025).
Industry 5.0: The human-centric future of manufacturing. In Challenges in
Information, Communication and Computing Technology,562-567. CRC Press.
https://doi.org/10.1201/9781003559085-97

Rathore, B. (2023). Digital transformation 4.0: integration of artificial intelligence and
metaverse in marketing. Eduzone: International Peer Reviewed/Refereed Academic
Multidisciplinary Journal, 12 (1,) 42-48

Rayport, J. F. ve Sviokla, J. (1994). Managing in the marketspace, Harward Business Review.
https://hbr.org/1994/11/managing-in-the-marketspace

29


https://play-media.org/insights/evolution-of-marketing-from-ancient-to-digital/
https://play-media.org/insights/evolution-of-marketing-from-ancient-to-digital/
https://www.mckinsey.com/~/media/McKinsey/Business%20Functions/Marketing%20and%20Sales/Our%20Insights/The%20new%20growth%20game/The-new-growth-game-Web.pdf
https://www.mckinsey.com/~/media/McKinsey/Business%20Functions/Marketing%20and%20Sales/Our%20Insights/The%20new%20growth%20game/The-new-growth-game-Web.pdf
https://www.mckinsey.com/~/media/McKinsey/Business%20Functions/Marketing%20and%20Sales/Our%20Insights/The%20new%20growth%20game/The-new-growth-game-Web.pdf
https://doi.org/10.1016/j.heliyon.2023.e17654
https://doi.org/10.3390/machines11020203
http://dx.doi.org/10.1201/9781003559085-97
https://hbr.org/1994/11/managing-in-the-marketspace

Beykoz Akademi Dergisi, 2025; 13(2), 1-31 INCELEME MAKALESI

Gonderim tarihi: 13.07.2024 Kabul tarihi: 03.07.2025

DOI: 10.14514/beykozad.1515734

Razak, 1. (2024). Augmented reality marketing: Enhancing customer experience through latest
technology. Jurnal Multidisiplin Sahombu, 4(01), https://doi.org/10-17. 1 10.58471/
jms.v4i01

Rosério, A. T. ve Dias, J. C. (2023). How has data-driven marketing evolved: Challenges and
opportunities with emerging technologies. International Journal of Information
Management Data Insights, 3(2), 100203,1-14.
https://doi.org/10.1016/j.jjimei.2023.100203

Sachdeva, P. ve Kumar, D. (2022). Strategic marketing: Agile marketing developments.
Journal of Positive School Psychology, 6575-65809.

Sales-i. (2024). 6 benefits of predictive analytics. https://www.sales-i.com/blog/6-benefits-of-
predictive-analytics

Sardjono, W., Cholidin, A. ve Johan, J. (2023). Applying digital advertising in food and
beverage industry for McDonald’s with marketing 5.0 approach. In E3S Web of
Conferences (Vol. 426, p. 02009). EDP Sciences.
https://doi.org/https://doi.org/10.1051/e3sconf/202342602009

Sari, N. N. P., Paramitha, A. I. I. ve Putri, N. L. P. N. S. (2023). Augmented reality as the
implementation of digital marketing 5.0 (Study Case: LPK Bali Aviation Tourism
Center). ProBisnis: Jurnal Manajemen, 14(1), 97-107.
https://doi.org/10.62398/probis.v14i1.59

Sasisuriyaphoom, M. P. (2021). Marketing 5.0: How to improve user experience with digital
solutions. [Bachelor of Arts Program in Journalism (Media Studies) International
Program Faculty of Journalism and Mass Communication, Thammasat University].
https://digital.library.tu.ac.th/tu_dc/frontend/Info/item/dc:306535

Shavindi, M. H. (2024). Examine the influence of Industry 5.0 marketing strategies in the
banking sector on customer perception in Sri Lanka. Examine the influence of
Industry, 5. http://dx.doi.org/10.2139/ssrn.4849120

Sima, E. (2021). Managing a brand with a vision to marketing 5.0. In MATEC Web of
Conferences 343, 07015. https://doi.org/10.1051/matecconf/202134307015

Tanase, C. (2022). Predictive marketing: Anticipating market demand with proactive action.
Romanian  Distribution  Committee  Magazine, 13(2), 33-39. http://crd-
aida.ro/RePEc/rdc/v13i2/3.pdf

Tang, H., Liao, S. S. ve Sun, S. X. (2013). A prediction framework based on contextual data
to support mobile personalized marketing. Decision Support Systems, 56, 234-246.
http://dx.doi.org/10.1016/j.dss.2013.06.004

Vanessa, N. ve Japutra, A. (2018). Contextual marketing based on customer buying pattern in
grocery E-Commerce: The case of Bigbasket. com (India). ASEAN Marketing Journal,
9(1), 5. https://doi.org/10.21002/amj.v9i1.9286

Vermesan, O., Friess, P., Guillemin, P., Gusmeroli, S., Sundmaeker, H., Bassi, A. ve Doody,
P. (2011). Internet of things strategic research roadmap. In Ovidiu Vermesan, Peter
Friess (Eds.), Internet of Things-Global Technological and Societal Trends (ss.1-44).
https://doi.org/10.1201/9781003338604

Walayat, F. ve Al Mubarak, M. (2024). The contribution of marketing 5.0 to business
effectiveness. In Innovative and Intelligent Digital Technologies; Towards an
Increased Efficiency: Volume 1 (ss. 3-20). Cham: Springer Nature Switzerland.
https://doi.org/10.1007/978-3-031-70399-7_1

Wongmonta, S. (2021). Marketing 5.0: The era of technology for humanity with a
collaboration of humans and machines. Nimitmai Review Journal, 4(1), 83- 97.

Wu, C.W. ve Monfort, A. (2023). Role of artificial intelligence in marketing strategies and
performance. Psychology and Marketing,40(3), 484-496.
https://doi.org/10.1002/mar.21737

30


https://www.sales-i.com/blog/6-benefits-of-predictive-analytics
https://www.sales-i.com/blog/6-benefits-of-predictive-analytics
https://doi.org/10.62398/probis.v14i1.59
https://www.taylorfrancis.com/search?contributorName=Ovidiu%20Vermesan&contributorRole=editor&redirectFromPDP=true&context=ubx
https://www.taylorfrancis.com/search?contributorName=Peter%20Friess&contributorRole=editor&redirectFromPDP=true&context=ubx
https://www.taylorfrancis.com/search?contributorName=Peter%20Friess&contributorRole=editor&redirectFromPDP=true&context=ubx
https://doi.org/10.1201/9781003338604

Beykoz Akademi Dergisi, 2025; 13(2), 1-31 INCELEME MAKALESI

Gonderim tarihi: 13.07.2024 Kabul tarihi: 03.07.2025

DOI: 10.14514/beykozad.1515734

Yagnik, A., Thomas, S. ve Suggala, S. (2020). Creativity centred brand management model
for the post-covid marketing 5.0 world. Journal of Content, Community and
Communication, 12(6), 227-236. https://doi.org/10.31620/JCCC.12.20/21

Yusoff, Y., Alias, Z., Abdullah, M. & Mansor, Z. (2019). Agile marketing conceptual
framework for private higher education institutions. International Journal of Academic
Research Business and Social Sciences, 9(1), 1418-1426.
https://doi.org/10.6007/IJARBSS/v9-i1/5505

31



