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URUNLER GUGLU OLARAK FARKLILASTIRILDIGINDA REKABETCi KONUM TABANLI VE
YORUNGE TABANLI MOBIL HEDEFLEMENIN ANALIzi

Asunur CEZAR*

0z

Mobil teknolojiler ve analitigindeki gelismeler, saticilarin cografi konum ve mobil yoriinge bilgilerini kullanarak mobil
tiiketicileri hedeflemesini miimkiin kilmistir. Ozdes (homojen) bir {riin sunan iki rakip saticinin bulundugu oyun teorik bir
model kullanarak, Cezar ve Raghunathan (2021) konum veya yoriinge kullanarak mobil tiiketicileri hedeflemenin uzun vadeli
etkilerini incelemisler ve ortaya gikacak hedefleme dengesinin tiketicinin zaman maliyetinin ulasim maliyetine olan oranina
bagh oldugunu gostermislerdir. Saticilarin farkhilagtiriimis trtinler sundugu bir senaryoyu diisiinerek, Cezar ve Raghunathan
(2021) calismasini genisletiyor ve tiketicilerin giiglii Grin tercihleri oldugunda, tiiketicilerin zaman maliyetinin ulasim

maliyetine olan oranina bakilmaksizin yériinge tabanli hedeflemenin tek denge oldugunu ve saticilarin tiiketiciler ve toplum
pahasina kar ettigini gdsteriyoruz.

Anahtar kelimeler: Oyun teorisi, Mobil analitigi, Konum tabanli hedefleme, Yériinge tabanl hedefleme, Fiyat rekabeti, Uriin
farklilasmasi.

AN ANALYSIS OF COMPETITIVE LOCATION-BASED AND TRAJECTORY-BASED MOBILE
TARGETING WHEN PRODUCTS ARE STRONGLY DIFFERENTIATED
Abstract

Developments in mobile technologies and analytics have made it possible for sellers to target mobile consumers using their
geolocation and mobile trajectory. Using a game-theoretic model in which two competing sellers offering a homogenous
product, Cezar and Raghunathan (2021) explore the long-term implications of targeting mobile consumers using location
or trajectory and show that the type of targeting that will emerge depends on the ratio of consumer’s time cost to
transportation cost. We extend Cezar and Raghunathan (2021) by considering a scenario in which the two competing sellers
offer a differentiated product and we show that when consumers have strong product preferences, trajectory-based targeting
emerges as the sole equilibrium regardless of the ratio of consumers’ time cost to transportation cost and sellers benefit at
the expense of consumers and society.

Keywords: Game theory, Mobile analytics, Location-based targeting, Trajectory-based targeting, Price competition,
Differentiated products.
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1. GiRIS

Tuketicilerin gergek zamanlh cografi konumlarina dayali mobil hedefleme pazari hizla biyimektedir. 2020
yilinda 63,9 Milyar ABD Dolari olarak tahmin edilen kiresel konum tabanh reklamcilik pazarinin, 2026 yilina
kadar 133 Milyar ABD Dolari buytkligline ulasacagl tahmin edilmektedir (Research and Markets 2022).! Hizla
blylyen mobil hedefleme pazari akademi ve piyasa calisanlarinin giderek daha fazla dikkatini cekmektedir
(Verhoef et al. 2017). Mobil teknoloji ve analitigindeki gelismeler, hareket halindeki tiiketicilerin gercek zamanli
konumlarina ek olarak yoriingelerinin de belirli zaman araliklarinda baglantili uzaysal noktalarin bir toplami
olarak takip edilebilmesini mimkin kilmaktadir (Giannotti ve ark., 2011). Mobil hedefleme, pazarlamacilara
tiketicilere kisisellestirilmis hedefleme igerigi saglamanin yani sira, konum, mobil yériinge, ¢cevre, zaman, satin
alma geg¢misi ve dinamik rekabet gibi gercek zamanl misteri baglamina dayal kisisellestirilmis fiyatlama ve
promosyon stratejileri uygulama imkani da vermektedir (Tong ve ark., 2020). Firmalarin uyguladiklari gesitli
mobil hedefleme olanaklarina 6rnek olarak Dunkin’ ve Starbucks’in, misterilerin cografi konumunu kullanarak
hareket halindeki misterilere uygulama Uzerinden siparis verme ve siparis hazir oldugunda siparisi teslim alma
olanagi vermeleri, HotelTonight’in “cografi fiyat” 6zelligi ile uygulamayi belirli bir cografi alanda agan musterilere
diger musterilerden yizde 10 ila 20 arasinda dusik fiyatlar vermesi, Uber’in belirli bir rota icin misterinin ne
kadar 6deme yapmaya istekli oldugu hakkindaki tahminine gére lcretlendirme yaptig “rota tabanli fiyatlamasi”,
Dunkin’ in, belirli bir alandaki Starbucks musterilerini kupon ve indirim iceren mobil reklamlarla kendine cekmek
icin dizenledigi kampanya verilebilir. 2345¢

Konum tabanli hedeflemede saticilar, tekliflerini tlketicilerin gercek zamanli konumlarina gore seger.
Tiketicinin cografi konumlarinin kronolojik gecmisi veya gelecekteki varis yeri, saticilarin kararlarinda rol
oynamaz. Bu nedenle, konum tabanl hedefleme mobil tiiketicilere yalnizca mevcut konumlariyla tanimlanan
statik varliklar olarak muamele eder (Cezar ve Raghunathan, 2021). Bazi uzmanlar gelecekte konum tabanh
hedeflemeden yoriinge tabanli hedeflemeye gegisler olacagini ve yoriinge tabanli hedeflemenin evrensel olarak
benimsenecegini 6ngérmektedirler (Ghose ve ark.,2019).

Mobil hedeflemeye olan artan ilgiye ve blylyen mobil hedefleme literatiiriine ragmen, mobil hedeflemenin
rekabetci ortamlardaki uzun vadeli etkileri Gzerine yapilan sinirh sayida ¢alisma bulunmaktadir. Mevcut ¢calismalar
¢ogunlukla rakip firmalarin mobil hedeflemeyle mesgul olmadigi bir ortamda tek bir firma ile yiritilen saha
deneylerine dayanmaktadir. Bir saha deneyinde Ghose ve ark. (2019), yoriinge tabanl hedeflemenin rastgele
hedefleme ve konum tabanli hedeflemeden birkag temel metrikte daha Ustiin oldugunu goéstermislerdir. Dikkate
deger bir istisna olarak, Dube ve ark. (2017), saticilarin konum tabanli (davranissal) hedeflemeden elde ettigi
faydanin rekabetgi bir ortamda rekabetgi olmayan bir ortama gére daha dustlk (yiksek) oldugunu géstermislerdir.
Mobil teknolojilerin stratejik etkilerini anlamada ekonomik denge analizi 6nemli bir katki saglar (Verhoef ve ark.,
2017). Cezar ve Raghunathan (2021), rekabetgi bir ortamda mobil tliketicileri konum tabanli veya yoriinge tabanli
olarak hedeflemenin etkilerini oyun teoretik bir model ile incelemisler ve yériinge tabanli hedeflemenin, teknoloji
genis ¢capta mevcut olsa bile, evrensel olarak benimsenmeyebilecegini géstermislerdir. Cezar ve Raghunathan
(2021), rakip saticilarin sadece 6zdes trin sundugu bir baglami incelemislerdir.

Bu calismada, rakip saticilarin farklilagtiriimis Griinler sundugu yani triin degerlendirmesinde tiketicinin Girlin
tercihlerinin de etkili oldugu bir baglami inceleyerek, Cezar ve Raghunathan (2021) ¢alismasini genisletiyor ve
mobil hedeflemeye bitiinsel bir bakis sagliyoruz. Boyle bir baglama 6rnek olarak, restoran arayan bir tiketici
icin rekabet eden farkli mutfaklardan yemekler sunan iki restoran verilebilir. Sonuclarimiz géstermektedir
ki, tlketiciler glglu Urlin tercihlerine sahip olduklarinda, tliketicilerin zaman maliyetinin ulasim maliyetine
olan oranina bakilmaksizin, yoriinge tabanl hedefleme tek denge olarak ortaya cikar ve saticilarin hedefleme
yapmadiklari senaryoya kiyasla saticilar kar ederken, tiiketiciler ve toplum zarar eder.

1 https://www.researchandmarkets.com/reports/1882089/location_based_advertising_lba_global_market

2 https://news.dunkindonuts.com/blog/wazeorderahead

3 https://digital.hbs.edu/platform-digit/submission/starbucks-mobile-app-a-winner-in-bridging-the-retail-digital-divide/

4 https://www.forbes.com/sites/shivanivora/2019/10/16/hotel-tonight-a-test-of-the-same-day-booking-app/?sh=78cbb3a07892

5 https://www.bloomberg.com/news/articles/2017-05-19/uber-s-future-may-rely-on-predicting-how-much-you-re-willing-to-pay

6 https://www.retaildive.com/ex/mobilecommercedaily/dunkin-donuts-winning-mobile-triple-play-geofencing-behavioral-targeting-and-
coupons
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2. LITERATUR TARAMASI

Mobil pazarlama ve rekabet¢i hedefleme literatlri calismamizla yakin olarak ilgilidir. Mobil pazarlama
literatliriinde lokasyon tabanli pazarlama ¢ogunlukla ampirik yontemler kullanilarak incelemistir. Verhoef ve
ark. (2017) mobil teknoloji destekli etkilesimlerin stratejik etkileri izerine kapsamli bir inceleme sunmaktadir.
Ornegin, Luo ve ark. (2014), zaman hedeflemesi ve cografi hedeflemenin mobil satin almalari artirdigini ve ayni
anda uygulandiklarinda bu iki hedefleme tirtiniin arasinda glicli bir etkilesim oldugunu gostermislerdir. Fang
ve ark. (2015) konum tabanli mobil promosyonlarin hem planli hem de plansiz satin almalar Gzerinde 6nemli bir
etkisi oldugunu gostermislerdir. Fong ve ark. (2015), bir rastgele saha deneyi ile bir rakibin konumunda yapilan
konum hedeflemesinin etkinligini incelemistir. Ghose ve ark. (2019) rekabet¢i olmayan bir ortamda yapilan bir
saha deneyinde, birka¢ 6nemli satici karliligi 6l¢lisinde yoriinge tabanh reklamciligin performansinin rassal ve
konum tabanli reklamciligin performansindan daha iyi oldugunu gostermislerdir. Dube ve ark. (2017) bir saha
deneyi ile rekabetci mobil pazarlamayi incelemis, rekabetin lokasyon tabanli hedeflemenin getirisini azaltirken,
lokasyonun bir glincellik 6lgusu ile birlestirildigi davranissal hedeflemenin getirisini artirdigini gostermislerdir.
Galismamizin bu literatire birincil katkisi, teorik sonuglarimizin potansiyel olarak ampirik olarak incelenebilecek
birkag test edilebilir ¢ikarim saglamasidir.

Mobil hedeflemenin uzun vadeli etkilerini analitik modelleme kullanarak inceleyen az sayidaki g¢alismayi
genisletiyoruz. Pai ve Li (2014), saticilarin konum tabanli reklamciligi benimsediklerinde daha fazla reklam
verdiklerini ve mobil cihaz kullanan tiiketicilerin orani daha yuksek oldugunda daha yiksek indirimler yaptiklarini
gostermektedir. Chen ve ark. (2017), tiiketicilerin mobil firsatlar aramak igin konumlar arasinda stratejik olarak
seyahat edebilmeleri halinde, tek tip fiyatlandirma veya tiketicinin evinin bulundugu yere dayali geleneksel
hedefleme fiyatlamasina kiyasla, firma karhiliginin lokasyon tabanli hedeflemede daha yiksek oldugunu
gostermislerdir. Bu iki calismadan farkli olarak, Cezar ve Raghunathan (2021) tim tiketicilerin mobil cihaz
kullandigi bir baglamda, 6zdes UGriin sunan iki rakip saticinin, seyahat sirasinda plansiz veya anlik satin alma ihtiyaci
olan bir tuketiciyi konum veya yoriinge tabanli olarak hedefleyebildikleri bir senaryoyu oyun teoretik bir model
ile incelemisler ve yoriinge tabanli hedeflemenin her zaman denge olmayacagini, 6rnegin zaman maliyetinin
ulasim maliyetine olan orani kiicikse lokasyon tabanl hedeflemenin denge oldugunu gostermislerdir. Bu
calismada, saticilarin farkhlastirilmis Griinler sundugu bir senaryo ile Cezar and Raghunathan (2021) calismasini
genisletiyoruz. Analizimizde, tuketicinin Grin tercihinin mobil hedeflemenin etkilerini nasil etkiledigini gostermek
icin, tUketicinin glicli bir Grin tercihine sahip oldugu bir durum Uzerine odaklaniyoruz. Tiketicilerin glicli
Urin tercihleri oldugunda, zaman maliyetinin ulagim maliyetine olan oranina bakilmaksizin yoriinge tabanli
hedeflemenin tek denge oldugunu ve saticilarin tiketiciler ve toplum pahasina fayda sagladigini gésteriyoruz.

Calismamiz ayni zamanda analitik modelleme yaklasimini kullanan rekabet¢i hedefleme literatiiriine de
katkida bulunmaktadir. Stole (2007) bu genis literattriin kapsamli bir taramasini sunmaktadir. Bu literatiir
cogunlukla, tiiketici ve saticilarin konumlarinin sabit oldugu yatay konum modellerini kullanir. Saticilar arasindaki
herhangi bir dikey farklilasma, tipik olarak, bir saticinin boyutlardan birinde digerine gore bir avantaja sahip
oldugu varsayilarak modellenir. Buna karsilik, calismamizda, bir saticinin diger saticiya gore rekabet avantajina
sahip olup olmadigi ve bu avantajin kapsami tiketicinin trtn tercihlerine, konumuna, seyahat yéniine, zaman ve
ulasim maliyetlerine baghdir. Calismamizda, mobil hedeflemeyi tiiketicinin triin tercihlerinin derecesi ve mobilite
faktorleri ile inceliyor ve bu baglam igin daha ayrintil bilgiler sagliyoruz.

3.MODEL

Bir varis noktasina olan seyahati sirasinda bir tiiketim ihtiyaciyla karsi karsiya olan ve yakindaki saticilari
aramak i¢in bir mobil uygulama kullanan tiketici baglamini diisiinlyoruz. Mobil uygulama, tiiketici uygulamada
arama yaptiginda, tiketicinin gercek zamanli konumu, seyahat yoni ve hizi gibi mobilite bilgilerine sahiptir ve
bu bilgileri saticilarla paylasabilir. Saticilar mobil hedefleme yaptiginda, tiiketicinin mobilite bilgilerini kullanarak
fiyatlarini tiketiciye gore uyarlayabilir. Tiketici uygulama utzerinde kendi konumunu, bu konuma en yakin iki
saticinin konumlarini ve fiyatlarini goriintiler ve satin alma igin sadece bu saticilari dikkate alir. Tiketiciler Grin
tercihleri agisindan heterojen olabilir. Tiketicinin Girlin icin bir birim talebi vardir ve Uriinii daha ylksek net fayda
sunan saticidan satin alarak tuketir.
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Bu baglami, bir hat tizerinde saticilarin sabit ve birbirlerine birim uzakhkta oldugu, tiiketicilerin ise esit olasilikla
soldan saga veya sagdan sola dogru hareket ettigi Hotelling modelinin bir varyantini kullanarak modelliyoruz
(Cezar and Raghunathan, 2021). Bu durumda, uygulamada goriintllenen saticilardan biri tiiketicinin seyahat
yonine gore tiiketicinin 6nilinde (satici B), digeri ise ters yonde tiketicinin arkasinda (satici A) yer alacaktir.
Tiketicinin hedeflenen varig noktasinin, tiiketici soldan saga seyahat ediyorsa B saticisinin saginda, sagdan sola
seyahat ediyorsa A saticisinin solunda oldugunu varsayiyoruz.

miisterinin seyahat yonii sagdan sola veya soldan sagadir

b

v

A 1-4

Figiir 1. Dogrusal sehir modeli: x noktasinda bulunan tiketicinin satici A’ya uzakligi A, satici B'ye uzakhg 1-A’dir.
A’'nin Oile 1 arasinda herhangi bir deger almasi esit derecede olasidir.

Tiketicinin Uriin tercihi igin geleneksel Hotelling modelini kullaniyoruz. Yani, Satici A ve B, birim uzunluk
Uriin tercih hattinda sirasiyla 0 ve 1’de yer alir ve tiiketici tercihinin bu hatta herhangi bir yerde bulunma olasilig
esit derecededir. Dolayislyla, Uriin tercih hattinda Grln tercihi bir Griinden 6 uzakhkta bulunan bir tiketicinin
tiketim faydasi v- ©&m dir. Burada v maksimum tiketim faydasini, mise Grinler igin tlketici tercihinin derecesini
gosterir. Saticilar 6zdes trlinler sundugunda veya tiiketicinin herhangi bir Griin tercihi olmamasi haline m = 0’drr,
diger senaryolar icin m > 0’dir. Tiiketici, Grin{ bir saticidan temin ederken fiyat disinda su maliyetleri de Gstlenir:
(i) ulasim maliyeti (t) birim mesafe basina Griini temin etmek igin bir saticiya ulasmanin maliyetidir (saticiya
ulasmak ve daha sonra asil hedeflenen varis noktasina ulasmak icin gereken seyahat maliyeti ile Grini temin
etmeden varis noktasina ulasmak icin gereken seyahat maliyetinin farkidir), (ii) zaman maliyeti (c) birim mesafe
basina tiketim gecikmesinden kaynaklanan fayda kaybidir (ihtiyacin ortaya ciktigi an ile tiiketimin gerceklestigi
an arasindaki gecikme nedeniyle faydadaki azalmadir). Bir saticiya cografi yakinlik, o saticidan Grini temin etme
ulasim maliyetinin digerininkinden daha az oldugu anlamina gelmez. Her iki saticidan da esit uzaklikta olan bir
tliketici, soldan saga (sagdan sola) seyahat ediyorsa, A (B)’'dan satin almak B (A)’den satin almaktan daha maliyetli
olacaktir. Yolculuk yéniinden bagimsiz olarak, bu tiiketici igin tiiketimdeki gecikmeden kaynaklanan fayda kaybi A
ve B’den satin almada esittir. Boylece, bir saticiya cografi yakinlk, bu saticiya zamansal yakinlik (yani daha kigik
zaman maliyeti) anlamina gelir.

Uygulamayi kullanarak arama yaptiginda A’'ya 4 ve B’ye 1- A uzaklikta olan ve soldan saga hareket eden bir
tiiketicinin net faydasi Uriini A’dan satin aldiginda v - m8 - (2t + ¢) A-p, iken B’den satin aldigindav - m (1-0)-
(1-A)-p, dir. p, ve p, sirasiyla satici A ve satici B'nin fiyatlarini gdsterir. Seyahat ydniiniin sagdan sola olmasi
halinde tiketicinin net faydasi Griini A’dan satin aldi§inda v - m6 - cA - p, iken B’den satin aldiginda v - m
(1-0) - (2t +¢) (1-A) -p,dir.

Marijinal Gretim maliyetinin sifira normalize edildigini, tim oyuncularin risk n6étr oldugunu,v’nin tiketicinin
Grna iki saticidan birinden temin edecek kadar buyik oldugunu, v, t ve c'nin ortak bilgi oldugunu ve hedefleme
icin mobilite ile ilgili faktorlerin etkisine odaklanmak igcin ne uygulamanin ne de saticilarin tiketicinin Grin
tercihini bilmedigini varsayiyoruz.

Oyun sirasi asagidaki gibidir. 1. asamada, saticilar ayni anda (g stratejiden birini secerler: mobil hedefleme
yapmama (HY), konum tabanli hedefleme (KTH), ve yoriinge tabanli hedefleme (YTH). 2. asamada, bir ihtiyag
halinde tliketici uygulamayi baslatir, uygulama tiiketici bilgilerini en yakin iki saticiya génderir ve saticilar sectikleri
stratejiye goére mevcut tiketici bilgilerini kullanarak fiyatlama karari verir. Mobil hedefleme yapmayan saticiya
uygulama bir tiiketicinin Grin aramasi yaptigini bildirir fakat bu saticiya ne tiiketici konumunu ne de seyahat
yonini gondermez. Uygulama konum tabanh hedeflemeyi secen saticiyla tiiketicinin konumunu paylasirken,
yoriinge tabanli hedeflemeyi secen saticiyla tiiketicinin hem konum hem de seyahat yoniini paylasir. 3. asamada,
tiketici satin alma kararini verir ve 6demeler gerceklesir.
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Analizimizde saticilarin farkhlastiriimis Griinler sundugu ve tiiketicinin glicli bir Grin tercihine sahip oldugu
yani tlketicinin tercih hattindaki bir Grline ¢ok yakin konumlandigi, tiketici fiziksel olarak diger tGrinin saticisina
daha yakin ve o saticiya dogru seyahat ediyor olsa bile bu satici tarafindan cezbedilemeyecegi bir senaryoyu
inceliyoruz (yani bu durumda Uriin tercih hattinda A (B)’ya ¢ok yakin olan tiketiciler, B(A) saticisi tarafindan
cezbedilemez). Bu durum igcin m>(2c+5t)/3 kosulunu empoze ediyoruz. Tiketicinin Grin tercihinin mobil
hedeflemenin etkilerini nasil etkiledigini géstermek icin bu u¢ duruma odaklaniyoruz. Ayrica, saticilarin mobil
hedefleme yapmadigi senaryoda saf bir strateji dengesi saglamak igin c¢/¢ >(\/§—1)/2 teknik varsayiminda
bulunuyoruz.

4. GUGCLU OLARAK FARKLILASTIRILMIS URUNLER iCiN DENGE MOBIL HEDEFLEME STRATEJILERI VE ETKILERI

Bu bolimde, bolum 3’te tartisildigi gibi saticilarin farklilastiriimis Griinler sundugu ve tiiketicinin glicld Griin
tercihine sahip oldugu senaryoyu ele aliyoruz. Ayrintili analiz ekte yer almaktadir. Asagidaki 6nerme bu senaryo
icin denge mobil hedefleme stratejisini ve denge stratejisinin saticilar, tiiketiciler ve sosyal refah tzerine olan
etkilerini 6zetler.

Onerme: Uriinler giiglii olarak farklilastiriimissa, yani m>(2c+5t)/3 ise, dengede, (i) her iki satici da yériinge
tabanli hedefleme yapar, (ii) saticilarin hedefleme yapmadiklari duruma gére saticilar kér eder, tiiketiciler ve
toplum zarar eder.

Onerme, Uriinler 6zdes oldugunda ve Uriinler giicli olarak farklilastirildiginda ortaya cikan dengenin
farkli olabilecegini ortaya koymaktadir. Spesifik olarak, Grinler giigli olarak farkhlastirilmigsa yoriinge tabanli
hedefleme ¢ ve t degerlerinden bagimsiz olarak tek denge iken, trinler 6zdes ise ¢/t orani kiiglik oldugunda
konum tabanli hedefleme dengedir. Bu fark su sekilde agiklanabilir. Tiketiciler glicli Grin tercihlerine sahip
olduklarinda fiyattaki bir diists tiketicilerin herhangi bir Grin tercihlerinin olmamasi durumuna kiyasla, saticiya
daha az bir talep artisi saglar. Bu nedenle, tiiketicilerin glgli Griin tercihleri oldugunda herhangi bir tirlin tercihleri
olmamasina kiyasla saticilarin fiyat disiirme istekleri daha azdir. Ayrica, Urtinler gicll olarak farkhlastirildiginda,
mobil hedefleme saticilarin fiyat diisiirme isteklerini daha da azaltir. Uriinler giiglii olarak farklilastirildiginda
mobil hedefleme yapilmazsa, fiyat rekabeti ve denge fiyatlari yalnizca tiketicinin Uriin tercihinin derecesi (m)
tarafindan belirlenir. Bu durumda higbir satici pazar potansiyeli agisindan bir avantaj algilamaz ve talebin fiyata
duyarhligi denge fiyatlarini belirler. Ote yandan, mobil hedefleme altinda, konum ve seyahat yéniine bagli olarak,
saticilar tlketicilerin iki Grtine iliskin degerlendirmelerinde ve dolayisiyla pazar potansiyellerindeki asimetriyi
algilarlar. Ayrica, asimetri derecesinin konuma ve seyahat ydniine gore degistigini de goriiriirler. Ornegin, tiiketici
fiziksel olarak A’ya B’den daha yakinsa ve A’ya dogru seyahat ediyorsa, A saticisi Urlintiniin degerinin tiikeci igin
B saticisininkinden daha yiksek olmasini bekler. Gligli bir rekabet avantaji ve rakibine gére dnemli 6lglide daha
fazla talep bekleyen bir satici (fiyatlar esitse), daha fazla talep ¢ekmek igin fiyatlar lzerinde rekabet etmeye
daha az istekli olur. Bunun nedeni, fiyat diislisiinden kaynaklanacak gelir kaybinin talep artisina gore daha biytk
olmasidir. Bu sebeple, ortalama olarak saticilarin fiyatlar Gzerinde rekabet etme istekleri hedefleme yaptiklarinda
hedefleme yapmamalari duruma goére azalr. Fiyat rekabeti istegi, konum tabanlh hedeflemede hedefleme
yapilmamasi durumuna gore ve yoringe tabanl hedeflemede konum tabanli hedeflemeye gére daha azdir; ¢linku
saticilar daha fazla tiketici bilgisine sahip oldugunda asimetri daha ylksektir. Bu nedenle, tiiketicilerin gligli tGriin
tercihleri oldugunda, yoriinge tabanl hedefleme tek denge olarak ortaya gikar ve bu dengede hedeflemenin
olmadigi duruma kiyasla saticilar kar ederken, tiiketiciler ve toplum zarar eder.

Mobil hedefleme, tiiketicilerin dogal Griin tercihine sahip olmadigi ve tercihin yalnizca mobil 6zellikler
tarafindan sekillendirildigi baglamlarda uygulandiginda hedefleme kullanmamaya kiyasla saticilar Uzerinde
olumlu veya olumsuz bir etkiye sahip olabilir ve saticilar daha ayrintili yériinge tabanh hedefleme kullanmaya
istekli olmayabilir (Cezar ve Raghunathan, 2021). Bu durumda etkiler kritik olarak tlketicilerin karsilastigi
zaman maliyetinin ulasim maliyetine olan oranina baglidir. Ote yandan, calismamizda gosterildigi tizere mobil
hedeflemenin etkileri tiiketici Grlin tercihinin derecesine bagh olarak farkli olabilir. Spesifik olarak, tlketicilerin
glclt Grln tercihleri oldugunda, saticilar her zaman yoériinge tabanli hedeflemeye yonelirler ve tiiketiciler ve
toplum pahasina fayda saglarlar. Rakip Griinlerin glcli olarak farkhlastiriimasi kosuluyla, yukaridaki 6nerme bazi
uzmanlarin gelecekte yoriinge tabanh hedeflemenin sektor capinda konum tabanli hedeflemeye baskin olacagina
dair spekiilasyonlariyla tutarlidir (Ghose ve digerleri, 2019).
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5. SONUG

Mobil ekonomideki rekabetin dogasina ve ortaya gikacak denge stratejilerine iliskin anlayisimizi gelistirmek
icin mobil baglamlarin detaylari kritik olup, bu dogrultuda modeller gelistirme ve inceleme ihtiyaci bulunmaktadir.
Teorik sonuglarimiz, mobil hedeflemenin etkilerinin, tlketici Griin tercihinin derecesini ile konum, seyahat yoni
ve hizi, zaman ve ulasim maliyetleri gibi mobilite ile ilgili 6zellikler arasindaki etkilesime bagli oldugunu gosteriyor.
Tiketicilerin glcla Grin tercihleri oldugunda, saticilar her zaman yoériinge tabanli hedeflemeye yonelerek
tiketiciler ve toplum pahasina fayda saglarlar. Sonuglarimiz saticilarin mobil hedefleme stratejileri uygulamadan
once mobil pazarlama baglamini dikkatli bir sekilde degerlendirmeleri gerektigini gdstermektedir. Calismamiz
ayrica mevcut ampirik arastirmalar tarafindan incelenmemis Uriin farklilastirmasi, tiketicilerin sabir dizeyi ve
hedefleme tiirt gibi faktérlerin mobil hedeflemenin etkileri tGzerine birkag test edilebilir hipotezi dnermekte ve
ek ampirik arastirmalara yol gostermektedir.
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Saticilar Ozdes Uriinler Sundugunda Saticilarin Beklenen Karlari

Hedefleme Yok (HY)

Konum Tabanli Hedefleme (KTH)

Yoriinge Tabanl Hedefleme (YTH)

r<l
[f;ct;ffj [(4t+c>2 48t2+56ct+17c2] Qi+¢) 36 +52ct 4176
2 2 16(t+¢)”  32(+c) 16(t+¢) 32(t+0)
HY 1<r<2
(ﬂﬁj (4r+c) 487 +56¢t+17¢2 t+c 130 +18ct +9¢°
22 16(t+¢)”  32(t+c¢) 8 7 16(t+c)
2<r<4
[ﬂ f;cj (4r+c)> 48F +56¢t+17¢2 t+c 134 +18c1+9¢
2 2 16(t+¢)”  32(t+c¢) 8 16(t+c¢)
r>4
(HC t+6j [(21+c)2 20t2+12ct+9czj t+c 137 +18ct +9¢*
2 2 8(t+c)’  16(t+c) 8 16(t+c)
r<l
[48t2+560t+17cz (4t+c)2] VRN TR VR 2% +e(4t+¢) 200 +¢(2 +o)
32+ 16(+) 2 8(t+c) 2 8(t+c) 4(t+0) 4(r+0)
KTH
1<r<2
[48tz+56ct+1702 (4t+c)2j 3 2 3 &2 26 + (4t +c¢) 26 +c(2t +c)
32(t+c) "16( +¢) 2 8(t+c)’2 8(1+c) 4(t+c) 4t+c)
2<r<4
[48r2+56ct+17cz (4t+c)2] 1262+ 1282+ 1062 +¢* 26 +c(2t+¢)
32t+¢)  16(t+0) 4(t+c) A +c) 4t+c)  At+o)
r>4
206% +12¢ct +9¢* (2t +¢)? 1267 +c* 1287 + ¢ 1062 +¢* 262 +c(2t+c¢)
16(t+¢)  8(t+c) 4(t+c) A4t +c) 4t +c)’  Al+co)
r<l
362 +52ct +17¢> (2t +¢) [%Z+c0t+d mz+cmz+@J [%Z+5Qt+d ﬂz+cM¢+c{
32t+c)  16(t+c) Hi+o) 4t+c) Hr+c) 4t+c)
I<r<2
YTH , ,
132 +18ct +9¢> t+c (ZI +c(2t+c) 2t +c(4t+c)j 262 +c(2t+c) 262 +c(4t+c)
16(t+¢) 8 At+c) 4t +c) 4(t+c) A(t+c)
2<r<4
[13;2+18ct+9c2 ﬂj 28* +c(2t+c) 106 +¢* 26% +c(2t +¢) 2t +c(4t +c)
16(t+c) 8 4t+c)  MHi+o) 4(t+c¢) 4(t+c)
r>4

1362 +18¢ct+9¢” t+c
16(t+¢) 8

217 +c(2t+¢) 2t* +c(4t+c)
4(t+c) 4(t+c)

2t +c(2t+c¢) 26" +c(dt+c)
4(t+c) 4(t+c)
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Saticilar Farklilasmis Uriinler Sundugunda ve Hedefleme Yapmadiklarinda Saticilarin Beklenen Karlari, Tiiketici
Fazlasi ve Sosyal Refah

iki firmadan herhangi birinden ayni net satin alma faydasi elde eden kayitsiz tiiketicinin yeri:

i) Tuketici, soldan-saga hareket ederse

py—p,tct+tm=2(c+t)A

§LR = m

ii) Tiketici, sagdan- sola hareket ederse

~  pp—p,+2t+c+m=2(c+1)A
Op, =

2m

Her senaryo esit derecede olasi oldugundan, A ve B saticilari icin beklenen talep su sekilde verilir:

lp [pB—pA +c+m—2(c+t)l+p3—pA +2t+c+m—2(c+t)/1j
A

T,==
2 2m 2m

- -2 - 2 -2
ﬂBZ%pﬁ(l—pB pA+C;Z1 (c+t)/1+l_p3 o+ t+zc”—l|-m (c+t)ﬂ}

— + —
p(m—p, PB),E(”B)ng(m p3+pA)_

1 o
E(1)=— oldugundan, E(x )=
“4) 2 (A) 2m 2m

Saticilarin maksimizasyon problemleri icin birinci dereceden kosullari ayni anda ¢ozerek

m

1 . . .
pi=m, p,=m, D, = DB:E' E(,[A)zg, E(”B):E elde ederiz.

1
2 b
Saticilarin yukaridaki dengeden sapmayacagini gosterecegiz.

A’nin saptigini ve yalnizca sagdan-sola hareket eden tiiketiciyi hedefledigini ve B'nin fiyatini m olarak belirledigini
varsayalim.

+t—p,+
j- E(A) = oldugundan, E(x,)= pi(m+t=p,+ps)

T,=p,— -
! 2 4m

)

1(py—p,+2t+c+m—2(c+1)A
2m

_ . or, t . (2m+1)’
A fiyatini belirler, =0=p, :E+m . Bu fiayatta, 7, = ————

1
CEger m/t>—(1+~/2)=1.207,
. 16m ger 2( )

A mevcut dengeden sapmak icin bir istege sahip degildir. Simetri nedeniyle B icin de benzer bir sonug gecerlidir.
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Tiketici Fazlasi

c+m=2(c+t)A

m 1

2 (V—(2t+c)/1—m9—m)d9+ I (v—c(l—/i)—m(l—é’)—m)d9+
1 0 c+m=2(c+t)A
J. e 2m d/l
c+m+2t=2(c+t)A
2m 1
[ (v-ci-mo-m)yo+ [ (v=(1-2)(2t+c)-m(1-0)—m)do

0 c+m+2t-2(c+t)A

2m
B c¢* —6cm—15m* +2ct — 6mt + 412 hy
12m

Sosyal Refah
c? —6m(c+1t)—15m* +2ct + 4> m m ¢’ —6m(c+t)=3m*> +2ct+4t
+Vv+—+—= +v
12m 2 2 12m

Uriinler Giiglii Farklilastinldiginda Simetrik Konum Tabanlh Hedefleme Senaryosunda Saticilarin Beklenen
Karlar

—~  pp—p,tc+m=2c+1)A Py—P,+2t+c+m—-2(c+t)A

9 = 0_ =
e 2m ) R 2m
7 7
T 17F Pr—D,tc+m=2(c+)A t
7, = A0+~ | a0 |=p,| Pr=Pa L
4 pA(_([ 252[ J pA[ m m
1% 0 t —p,+2+c+m=2(c+1)A
ﬂszB[EId9+jd0+J:pB[E+l—pB Ps - (etf) j
HLR eRL

Her satict kendi karini maksimize eder. Maksimizasyon problemleri icin birinci dereceden kosullari ayni anda

cozerek, p, = c+3m+t3—2(c+t)/1 . —c+3m—t+2(c+t)/1,
3
D, :c+3m+t—2(c+t)/1’DB _ —c+3m—t+2(c+)A )
6m 6m

B (C+3m+t—2(6+t)/1)2 v (—c+3m—t+2(c+t)l)2 elde ederiz.
7l = 5 =

18m 18m

Asagidaki m kisitlamasi, bu senaryoda @ kesme degerlerinin 0 ile 1 arasinda olmasini garanti eder:

> c+4t '
3

Satici Kan

Yere dayali hedeflemede beklenen kar:

Le+3m+t—2(c+0)A) 2 2
E(;zj)=j(c m (c+1) )M:(cm +27m’
0 18m 54m

L(—c+3m—t+2(c+n)A) (c+1)* +27m’
E(zt) = dA =
(75) ! 36m 54m
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Tiketici Fazlasi

c+3m=2t-2(c+t)A

6m _
J~ 2t+c A ml— c+3m+t 2(c+t)/1jd€+
o 3
_m(1—-0)— 3m—c—t;—2(c+t)/1jd(9+

d A

S S——

c+3m+4t c+3m+4t-2(c+t)A

|

0
1

c+3m+t-2(c+t)A
3

v—cA—ml -

1
c+3m=2t— 2(c+z)i(
( jd&+

3m—c—t+2(c+t)A
3

(V—(l—/l)(2t+c)—m(l—¢9)— ]49
c+3m+4t-2(c+t)A
6m

B c? —135m* +28t> —54m(c +1) + 2ct Ty
108m

Sosyal Refah

c? —135m* +28t> —54m(c+1)+ 2ct
+v+
108m
B 5¢* =27m* +32t> —54m(c+1)+10ct y
108m

27m* +(c+1)°
54m

4 27m* +(c+1t)°
54m

Asagidaki m kisitlamasi, bu senaryoda @ kesme degerlerinin 0 ile 1 arasinda olmasini garanti eder:

c+2t
> .
3

Uriinler Giiglii Olarak Farkhlastirildiginda Simetrik Yoriinge Tabanli Hedefleme Senaryosunda Saticilarin
Beklenen Karlari

i) Tuketici soldan saga seyahat ederse, sunu elde ederiz:

Py~ Dy +c+m—2(c+)A
2m

0

Saticilar igin talep soyledir:

PP, rctm=2(c+1)A
2m

D, ,D,=1-D,.

Saticilarin karlari asagida verilmistir.
7y =p,D,(py>Pp)s 5 = ppDy(pys Pp) -

Her satici kendi karini maksimize eder. Maksimizasyon problemleri icin birinci dereceden kosullari ayni anda
coOzerek,

_c+3m=2(c+1)A

B

B —c+3m+2(c+t)/1,

3 3
+3m—-2(c+H)A —c+3m+2(c+H)A
DA:%,DBz ¢ m6m(c ) elde ederiz.

i) Tketici sagdan sola seyahat ederse, g _ P

-p,t2tctm=2(c+0)A

2m
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Saticilar igin talep soyledir:

D, - pB—pA+2t+2c+m—2(c+t)l’DB ~1-D,.
m

Saticilarin karlari asagida verilmistir.
7wy =pD,y 7wy =pyDy-

Her satici kendi karini maksimize eder. Maksimizasyon problemleri igin birinci dereceden kosullari ayni anda
cOzerek,

c+3m+2t-2(c+H)A —c+3m—=2t+2(c+t)A
Pys= » Pp = ’
3 3
c+3m+2t—2(c+H)A —c+3m-2t+2(c+1t)A
D, = (c+1) ,Dy = Ca) elde ederiz.
6m 6m

Her senaryo esit derecede olasi oldugundan, saticilarin beklenen karlari soyledir:

. 1{(C+3m—2(c+t)/1)2 +(c+3m+2z—2(c+t)/1)2J_(c+3m—2(c+t)/1)2+(c+3m+2z—2(c+t)/1)2

T, ==
2 18m 18m 36m

;o1 (—c+3m+2(c+t)/1)2+(—c+3m—2t+2(c+t)/1)2 (—e+3m+2(c+DA) +(~c+3m=2+2(c+0)A)
18m 18m - 36m

Satici Kan

Yorlinge tabanli hedeflemede beklenen kar:

c+3m—2(c+t)}p)2 +(c+3m4—21—2((:+t)/1)2d/1 P 42Tm’ + 2ct + 41
36m - 54m

B = [

—c+3m+2(c+t)ﬂ.)2 +(—c+3m—21+2(c+t)ﬂ,)2d/1 P H27m’ 4 2ct + 41
36m - 54m

B = [

Asagidaki m kisitlamasi, bu senaryoda 0 kesme degerlerinin O ile 1 arasinda olmasini garanti eder:

c+2t
> .
3

Tiiketici Fazlasi

c+m=2(c+t)A
m 1
2 (v-(2t+c)A-mo-m)do+ [ (v—c(1-2)=-m(1-0)-m)d6+
0 c+m=2(c+t)A
J. c+m+2t-2(c+t)A " dﬂ
2m 1
[ (v-ci-mo-m)do+ [ (v=(1-2)(2t+c)=m(1-0)—m)mo
0 c+m+2t-2(c+t)A

2m

B ¢’ —135m* + 4t —54m(c +1) + 2ct ey
108m
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Sosyal Refah

c? —135m* + 4> —54m(c +1) + 2ct . +27m* + 2ct + 41 N c+27m* +2ct + 41
108m S54m 54m
_ 5¢* —27m* +20t* —54m(c +1) +10ct + ‘y
12m

Uriinler Giiglii Farkhlastinldiginda Asimetrik Konum Tabanh Hedefleme Senaryosunda Saticilarin Beklenen
Karlari

Yalnizca A saticisinin konum tabanh hedefleme kullandigini ve B'nin hedefleme kullanmadigini varsayalim.
Tuketicinin yoni soldan saga ise,

— -p,+tc+m=2c+1)A —~
0, = Py~ P 2 (et?) , 8<0,, ise, tiketici A'dan satin alir, aksi takdirde tiketici B'den satin alir.
m

Tuketicinin yoni sagdan soldan ise,

Py—DP,+2t+c+m—-2(c+t)A

O = B , 0< 0y ise, tiiketici A'dan satin alir, aksi takdirde tiiketici B'den satin alir.
m
N ] —c+p,—py—t+2(c+)A
B’nin kari ﬂg =pp— I do + J do :pB(m CtP,"Ps (c+1) j .
20 2m

1 p—
E(2)=7 oldugundan, E(z,)= Py(m+p,—ps)
2 2m

m+p,

B icin birinci derece kosulunu ¢ozerek, P = 5

Oz Ot _ B
A’ nin kari ﬂj:pAl Id9+.[d0 :pA(c+m P, +pgtt 2(C+IMJ'
2( % 0 2m

+
Aicin birinci derece kosulunu ¢ozerek ve nj 'da p, = m 2p“ kullanarak,

1
)t :%(20+3m+2t—4(0+t)/1) , Dy :E(c+3m+t—2(c+t)/1) elde edilir.

Asagidaki m kisitlamasi, bu senaryoda € kesme degerlerinin 0 ile 1 arasinda olmasini garanti eder:

2c+5t
3

m2

Satici Kan

Saticilarin beklenen karlari:

4(c+1)’ +27m E(”N)_27mz—2(c+t)2
Hett) +2Tm” | ppyvy 20m — 2t

Ly _
E(”A)_ 54m 54m
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Tiiketici Fazlasi

2¢+3m—t—4(c+t)A
6m

(v—(2t+c)/1—ml9—2c+3m+2t_4(c+t)/ljd6’+

3

(v_c(l_ﬂ)_m(l_e)_c+3m+t—2(c+t)ﬂ)d9+
2e+3m-izd(e+)L 3

6m dﬁ,

2¢+3m+5t—4(c+t)A

6m _
J- (v—cl—m9—20+3m+2; 4(c+t)/1jd9+
0

1

S S——

(v_(l_l)(2t+c)_m(l_9)_c+3m+t—2(c+t)ﬁ)d9

3

2c+3m+5t—4(c+t)A
6m

B 4c* —135m* + 31> —54m(c+1)+8ct Ty
108m

Sosyal Refah

4c* —135m* +31¢* —54m(c+1)+8ct - 27m* +4(c+1)° 4 27m* =2(c+1)*
108m 54m 54m
8¢c® —27m* +35t* —54d(c +1t) +16¢t y
108m

Uriinler Giiclii Olarak Farklilastirildiginda Asimetrik Yoriinge Tabanli Hedefleme Senaryosunda Saticilarin
Beklenen Karlar

Yalnizca A saticisinin yoriinge tabanh hedefleme kullandigini ve B'nin hedefleme kullanmadigini varsayalim.
Tuketicinin yonu soldan saga ise,

0, = Py =Py tetm=2(c+)A ,0< 9_LR ise, tlketici A’dan satin alir, aksi takdirde tiketici B’den satin alir.
2m

Tuketicinin yoni sagdan sola ise,

Py— P, T2+c+m=2(c+1t)A 0<0,

9_RL = om

2m

1 1 —c+p,—pp—t+2(c+)A
B’nin kari ﬁg:pBE[jd9+Id9]:pB(m C+tPi~Ps (c )j_

EA)= 1 oldugundan, E(rz,)= w
2 2m

Birinci derece kosulunu ¢ozerek, p _mtp,.
? 2

Tuketicinin yonl soldan saga ise,

py—p,tct+tm=2(c+t)A )

A’ nin kari T,=p,
2m
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_m+
2

Py

1
Birinci derece kosulunu ¢ozerek, p, 5(c+m+p3 —2(c+t)ﬁ) ve P.'da Ps kullanarak

(2c +3m—4(c+ t)ﬂp)2

P, :%(2c+3m—4(c+t)l), Ds :%(c+3m—2(c+t)l) buluyoruz, béylece, 7,

18m
Tiketicinin yoni sagdan sola ise, A ninkari 7, = p, P~ P +2t+20+m—2(c+t)/1 .
m
1
Birinci derece kosulunu ¢ozerek, p, =5(2t+c+m+p3 —2(c+1)A),ve p,'da p, = P4 kullanarak,

1 1
P, =§(2c+3m+4t—4(c+t)l), Py :E(c+3m+2t—2(c+t)/1) buluyoruz, béylece,

(2c+3m+4t—4(c+nA)

7[ =
4 18m

Her senaryo esit derecede olasi oldugundan, A'nin beklenen kari séyledir:

| }

Asagidaki m kisitlamasi, bu senaryoda kesme degerlerinin O ile 1 arasinda olmasini garanti eder:

1
T _
T, ==

2

(2¢+3m—4(c+nA)’ L (2c+3m +4t—dc+na)’
18m 18m

2c+4t

m2 .
3

Satici Kan

r 4c* +27m* +8ct +164

v 27m* =2¢" —4ct -84
T, T, = .
54m

i 54m

’

Tlketici Fazlasi

2c+3m—4(c+t)A
6m

J

0
1

_2c+3m—34(c+t)/l)d6+

c+3m—32(c+t)/1)d6+

(v—(2t+c)ﬁ—m9

(v—c(l—ﬂ)—m(l—@)—

2¢+3m—4(c+t)A
6m

2¢+3m+4t-4(c+t)A
6m

!

S —y

[v—cl—m&—

[v—(l—/l)(Zt
2c+3m+4t—4(c+t)A
6m

2c+3m+4t—4(c+)A

3

dA

Jio+

+c)—m(1—9)—

B 4c® —135m* +16t> —54m(c+1)+8ct ty

108m

c+3m+2t—2(c+t)/1jd9
3
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Sosyal Refah

4c® —135m> +16¢> —S54m(c +1t) + 8ct - 4c® +27m* +8ct +16¢> N 27m* =2¢* —4ct —8¢°
108m 54m S54m
_ 8¢ —27m* +32t> —S4m(c+1)+16¢t y
108m

Uriinler Giiglii Olarak Farklilastinldiginda Bir Saticinin Yoriinge Tabanh Hedefleme Digerinin Konum Tabanli
Hedefleme Kullandigi Senaryoda Beklenen Satici Karlari

Satici A’'nin yoriingeye dayali hedeflemeyi ve B'nin yere dayal hedeflemeyi kullandigini varsayalim.

Tuketicinin yoni soldan saga ise,

g, - Py~ Pyrctm—2(c+1)A , 0 < 8,, ise, tuketici A'dan satin alir, aksi takdirde tiiketici B'den satin alir.
2m

Tuketicinin yoni sagdan sola ise,

0, = Py py+2term=2Acti , 0< 0, ise, tuketici Adan satin alir, aksi takdirde tiiketici B'den satin alir.

2m

1 1
B'nin kar 7} ngl Jdo9+.|.d0 :pB[m_c+pA _Pg_t+2(c+t)/1j_
2 O . 2m

m—c—t+p
Birinci derece kosulunu ¢ézerek, Ps T, Lt(ct+nh
i) Tuketicinin yoni soldan saga ise,

py—p,tct+tm=2(c+t)A
2m '

7 A —
A ninkan z7,=p,

m—-c—t+
Birinci derece kosulunu ¢ozerek, ve 7, ’da p, zfp"+(0+t)/l kullanarak, P, =

2
_3m—c-2t+2(c+t)A P (c+3m_t_2(c+t)/1) elde ediyoruz.

Py = 3 4 18m

c+3m—t-2(c+t)A
3

Py—Pp,+2t+c+m—-2(c+t)A
2m

ii) Tuketicinin yoni sagdan sola ise, A’ nin kari T,=p,

_m—c—t+p,

5 +(c+1)A kullanarak,

Birinci derece kosulunu ¢ézerek, ve %4’da Dy

c+3(m+1t)—2(c+1)A 3m—c+2(c+t)A (c+3(m+)-2(c+D1)’ gge ediyoruz
Pa= 3 PETTy T 18m '

A4
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Her senaryo esit derecede mimkiin oldugundan, A'nin beklenen kari soyledir:

.
4 18m 18m

, 1((c+3m—t—2(c+t)z)2+(c+3(m+r)—2(c+t)z)2J
2

Asagidaki m kisitlamasi, bu senaryoda kesme degerlerinin O ile 1 arasinda olmasini garanti eder:

> c+3t_
3

Satici Kan

;o CH2TmE 20t +132 L +2Tm +2ct =58
T, = IﬂB: .

8 54m 54m

Tiiketici Fazlasi

c+3m—t-2(c+t)A
6m

[v_(2t+c)/1_m€_c+3m—t—2(c+t)ﬂ.jd0+

3

[v_c(l_l)_m(l_e)_3m—c—2t+2(c+t)i}d9+
c+3m—t=-2(c+t)A 3

o d
c+3(m+1)-2(c+t)A
c+3(m+t)—2(c+t)/1jdg+

0

6m

.([ (v—cﬂ—m@— 3
1

(v—(l—/i)(2t+c)—m(l—6’)—

3m—c+2(c+t)/1)d9
3

c+3(m+1)-2(c+1)A
6m

B c? —135m” +13¢% +2ct —54m(c +1) y
108m

Sosyal Refah

c® —135m* +13¢> + 2ct — S4m(c +1) . & +27m* +2ct +13¢ N ¢ +27m* +2ct -5
108m S54m S54m
_ 5¢* =27m” + 29t —54m(c +1t) +10ct y
108m
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Onerme ispati

Uriinler giiglii farkhlagtinildiginda getiri matrisi asagidaki gibidir.

HY

KTH

YTH

27m* —=2c* —4ct -8

s

(ﬂ ﬂ] 27Tm* =2(c+1)} 4(c+1)* +27m? Sam
HY 2°2 54m ’ 54m 4¢* +27m* +8ct +1612

54m
24+ 27m? + 2ct — 51
[4(c+t)2+27m2 27m2—2(c+t)2) ((c+t)2+27m2 (c+t)2+27m2J —

s ) m

KTH 4 4

54m 54m 54m 54m S +2Tm* + 2t + 134

54m
4¢? +27m* +8ct +16¢° * +27m* +2ct +138° S +27m* +2ct + 4t*
YTH S54m ’ 54m ’ 54m ’
27m” 26" —Act 8¢ & +27m’ +2ct =51 ¢ +27m® +2ct +4¢°

54m 54m S54m

m>(2c+5t)/3 oldugunda, yukaridaki matristeki getirilerin karsilastiriimasi, dengenin yoriinge tabanli hedefleme

oldugunu gosterir.
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