Cilt:1 Sayi:2 Vol:1 No:2
ARALIK 2017 December 2017

GIRISIMCILIK INOVASYON VE PAZARLAMA
ARASTIRMALARI DERGISI

JOURNAL OF RESEARCH IN ENTREPRENEURSHIP
INNOVATION AND MARKETING

Uluslararasi e-Dergi / International e-Journal

e-ISSN: 2602-2753



GIRISIMCILIK INOVASYON VE PAZARLAMA

ARASTIRMALARI DERGISI

JOURNAL OF RESEARCH IN ENTREPRENEURSHIP
INNOVATION AND MARKETING

GIPAD

Cilt: 1 @ Say1: 2 @ Aralik 2017
Vol: 1 @ No: 2 e December 2017

e-ISSN: 2602-2753

http://dergipark.gov.tr/gipad
e-mail: gipaddergi@gmail.com

GIPAD, uluslararas1 hakemli, acik erisimli bilimsel bir dergidir.

II



EDITOR KURULU (EDITORIAL BOARD)

Kurucu (Founder)
Prof. Dr. Mehmet MARANGOZ

Editorler (Editors)
Prof. Dr. Mehmet MARANGOZ

Editor Yardimcilar: (Assistant Editors)

Dr. Kazzim SARICOBAN
Ars. Gor. Ali Emre AYDIN

Damisma Kurulu (Advisory Board)

Prof. Dr. Ali AKDEMIR
(Istanbul Arel Universitesi)

Prof. Dr. Sedat MURAT
(Istanbul Universitesi)

Prof. Dr. Mahir NAKIP
(Cankaya Universitesi)

Prof. Dr. Giinal ONCE
(Dokuz Eyliil Universitesi)

Prof. Dr. Omer TORLAK
(Rekabet Kurumu Bagskani)

Yayin Kurulu (Board of Editors)

Prof. Dr. Mehmet MARANGOZ
(Mugla Sitk1 Kogman Universitesi)

Prof. Dr. H. ngtafa PAKSOY
(Kilis 7 Aralik Universitesi)

Dog. Dr. Hatice Hicret OZKOC
(Mugla Sitk1 Kogman Universitesi)

Yrd. Dog. Dr. Yener PAZARCIK
(Canakkale Onsekiz Mart Universitesi)

Yrd. Dog. Dr. Aytekin FIRAT
(Mugla Sitk1 Kogman Universitesi)

I

ingilizce Dil Editorii
(English Language Editor)

Ars. Gor. Elif KAYA

Tiirkce Dil Editorii
(Turkish Language Editor)
Dr. Kazim SARICOBAN

Sekretarvya (Secretaries)

Dr. Kazim SARICOBAN
Ars. Gor. Ali Emre AYDIN
Ars. Gor. Elif KAYA

Yonetim Yeri ve Adresi (Executive Office)

Mugla Sitk1 Kogman Universitesi
iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi
48000, Kotekli / MUGLA

Web: dergipark.gov.tr/gipad
E-Mail: gipaddergi@gmail.com



Prof. Dr. Ali OZDEMIR
(Dokuz Eyliil Universitesi)

Prof. Dr. H. Mustafa PAKSOY
(Kilis 7 Aralik Universitesi)

HAKEM KURULU

Doc¢. Dr. Murat AKYILDIZ
(Canakkale Onsekiz Mart Universitesi)

Dog. Dr. Zeki Al BULUT
(Dokuz Eyliil Universitesi)

Prof. Dr. Selcuk Burak HASILOGLU Yrd. Do¢. Dr. Aytekin FIRAT

(Pamukkale Universitesi)

Prof. Dr. Tahsin KARABULUT
(Necmettin Erbakan Universitesi)

Dog. Dr. Cafer TOPALOGLU
(Mugla Sitk1 Kogman Universitesi)

Doc. Dr. Hatice 0ZKOC
(Mugla Sitk1 Kogman Universitesi)

Doc. Dr Mehmet BAS
(Gazi Universitesi)

Dog¢. Dr. Mehmet Emin AKKILIC
(Balikesir Universitesi)

Dog. Dr. Metehan TOLON
(Gazi Universitesi)

(Mugla Sitk1 Kogman Universitesi)

Yrd. Dog. Dr. Aytiirk KELES
(Agr1 Ibrahim Cecen Universitesi)

Yrd. Dog. Dr. Funda ]}AYRAKDAROGLU
(Mugla Sitk1 Kogman Universitesi)

Yrd. Dog. Dr. Mehmet Can DEMIRTAS
(Kurklareli Universitesi)

Yrd. Doc. Dr.'Mert TOPOYAN
(Dokuz Eyliil Universitesi)

Yrd. Do¢. Dr. Mustafa BAYHAN
(Pamukkale Universitesi)

Yrd. Do¢. Dr. Yener PAZARCIK
(Canakkale Onsekiz Mart Universitesi)




Girisimcilik Inovasyon ve Pazarlama Arastirmalar Dergisi (GIPAD), yilda
iki kez Haziran ve Aralik aylarinda yayinlanan uluslararasi hakemli bir dergidir.
Dergide yer alan yazilar kaynak gosterilmeksizin kismen ya da tamamen iktibas
edilemez. Bu dergide yaynlanan ¢alismalarin bilim ve dil sorumlulugu
yazarlara aittir. Dergimize gonderilen ¢alismalar, alaninda uzman iki ayn
hakem tarafindan incelendikten sonra uygun goriilenler yaymlanmaktadir.
Yazim kurallarna iligkin bilgilere dergimizin web adresinde yer verilmistir.

Bu derginin tiim haklar1 sakhdir. Onceden yazih izin almaksizin hicbir iletisim ve
kopyalama sistemi kullanilarak yeniden kopyalanamaz, g¢ogaltilamaz ve
satilamaz.

*xk

Journal of Research in Entrepreneurship Innovation and Marketing
(JREIM), is an international peer-reviewed journal which is published twice a year
in June and December. The articles cannot be cited partly or entirely without
showing resources. The responsibility about scientific and grammatical issues is
belong to authors. The papers sent to the journal are reviewed by two referees and
after their approval, they will be sent to edit before being published. Writing &
Publishing Policies can be found in the journal’s website.

All rights reserved. No part of this publication may be reproduced, stored or
introduced into a retrieval system without prior written permission.




Makaleler / Articles

Teslim Tarihi Problemi ve inovatif Bir Karar Modeli Onerisi

Delivery Date Problem and An Innovative Decision Model Proposal

Cemal AKTURK & Seving GULSECEN 103-119

Obstacles of the Development of Innovative Business Ideas: A Survey on Students of
Entrepreneurship Education

Yenilikci Is Fikri Gelistirme Engelleri: Girisimcilik Egitimi Alan Ogrenciler Uzerine Bir
Arastirma

Engin OZGUL & Nuray TURAN & Mustafa Yasar TINAR 120-135

Dijital Oyunlar ve Istihdam: Tiirkiye i¢cin Oneriler

Digital Games and Employment: Recommendations for Turkey

Eyiip AKCETIN & Ufuk CELIK & Abdulkadir YALDIR & Deniz HERAND 136-153

Ergen Bireysellesme ve Ayrilmasinin Tiiketici Risk Algis1 Uzerine Etkisi

The Effect of Individuation and Separation of Adolescence on Consumer’s Perception of Risk

Ezgi KARATAS YUCEL & Engin YUCEL 154-168

VI



Girisimcilik Inovasyon ve Pazarlama Journal of Research in Entrepreneurship
Aragtirmalar1 Dergisi Innovation and Marketing
Yil: 2017, 1(2):103-119 Year: 2017, 1(2):103-119

Teslim Tarihi Problemi ve inovatif Bir Karar Modeli Onerisi

EISANE Cemal AKTURK®
] Seving GULSECEN**

Siparise tiretim yapan firmalarda iiriinlerin teslim tarihinin belirlenmesi, firmamn karliligi ve miisteri
memnuniyeti agisindan olduk¢a hayati 6neme sahiptir. Ciinkii, miisteriler bir siparisi onaylarken hem
tiriiniin fiyatindan hem de teslim tarihinden memnun olmalidir. Erken verilecek teslim tarihleri tiretim
programinda yigilmalara neden olabilir ve ge¢ teslim tarihleri siparis ve miisteri kaybina sebep
olmaktadir. Bu ¢alismada, siparige tiretim ortami i¢in teslim tarihi problemine getirilen ¢oziim onerileri
arastirilnigtir. Yapilan onceki arastirmalar kapsamli bir sekilde incelenerek teslim tarihi problemine
¢oziim onerisi olacak inovatif bir dogrusal karar modeli 6nerilmistir.

Anahtar Kelimeler: Siparise Uretim, Teslim Tarihi, Siparis Siralama.
Jel Kodlari: M11, M31.

Delivery Date Problem and An Innovative Decision Model Proposal

Abstract

Determining the delivery date of the products in the make-to-order firms has a vital importance in terms
of profitability of the firm and customer satisfaction. Because customers must be satisfied with both the
product price and the delivery date when approving an order. Early delivery deadlines can cause
accumulation of the production schedule, and the late delivery dates lead to lose orders and customers.
In this study, the solution offers for the delivery date problem of the make-to-order production
environment is examined. By taking a long hard look at the previous researches, an innovative linear
decision model has been used to propose a solution to the delivery date problem.

Keywords: Make to Order, Delivery Date, Order Ranking.
Jel Codes: M11, M31.

* Doktora Ogrencisi, Istanbul Universitesi, Fen Bilimleri Enstitiisii, Enformatik Béliimii, cakturk@kilis.edu.tr
ORCID: http://orcid.org/0000-0003-3764-3862

** Prof. Dr., istanbul Universitesi, Enformatik Béliimii, sevincg@yahoo.com

ORCID: http://orcid.org/0000-0001-8537-7111
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1. Giris

Siparise {iretim yapan her firmanin, miisterilerine teslim tarihi ve fiyat teklif ederken, teslim
tarihi ve fiyat belirlemede uyguladig: bir takim politikalar olmak zorundadir. Rastgele olarak
gelen taleplere sirayla tarih veren bir firma, kaynaklarini verimli bir sekilde kullanamaz veya
yigilan siparis sirasi i¢in gelen yeni taleplere ¢ok geg teslim tarihi teklif ederek miisterilerin
kaybina ve dolayisiyla pazardaki payinda azalmaya sebebiyet verir. Bu sebeple teslim tarihine
etki eden tiim faktorlerin firma politikast ve dncelikleri dogrultusunda bir dengede tutulmast
hem isletmenin karliligt hem de miisteri memnuniyeti ve miisteri sadakatinin korunmasi
acisindan oldukga 6nemlidir. Miisterilerin siparis talepleri i¢in fiyat ve teslim tarihi belirlerken
birgok kriter bu tarih ve fiyat belirleme olayinda etkilidir. Ornek kriterler su sekildedir: Miisteri
ile yillik bazda caligilan siparis miktari, siparisin parasal tutari, siparis sikligi, miisteri ile
caligilan y1l sayisi, miisterinin pazardaki payi, miisterinin talep ettigi teslim tarihi, miisterinin
kabul ettigi iiriin fiyat1, miisterinin siparis tutarin1 6deme zamani ve 6deme sekli vb.

Sipariglere teslim tarihi ve iirlin fiyatlarn belirlemek amaciyla firma politikalari
cergevesinde problemi ¢ok kriterli karar yapisi olarak géz oniinde bulundurarak hem miisteri
memnuniyetini saglayacak, hem isletme gelirlerini belirli bir dengede tutacak, isletmelerin
kendi amagclar1 ve kriter agirliklarina gore teslim tarihi ve {irlin fiyat1 belirleyebilecekleri, siparis
gelirlerini bu amagla yonetebilecekleri, satis pazarlama birimleri ile tiretim birimleri arasindaki
koordinasyonu saglayacak karar destek sistemleri bu agidan olduk¢a 6nem kazanmaktadir.

2. Literatiirdeki Calismalar

Literatiirde teslim tarihi problemi i¢in genelde iki farkli terim kullanilmaktadir. Bunlardan
birincisi ve en ¢ok kullanilani teslim tarihidir. Teslim tarihi iirliniin miisteriye teslim edilecegi
tarihi belirler. Diger kavram ise teslim stiresidir. Teslim siiresi, bir siparisin islenmeye
baslanmasindan teslim edilmesine kadar gecen siiredir. Yani teslim tarihinden isleme baslama
tarihi arasindaki farkin giin olarak ifadesi denilebilir. Teslim tarihi i¢in 6ne siiriilen algoritma
veya kurallar ya siralama tabanli ya da teslim tarihi atama tabanlidir. Siralama tabanli olanlarda
Once siparisler siralanir daha sonra siralanan her bir siparise islemlerin bitme siiresine gore bir
teslim tarihi belirlenir. Teslim tarihi atamada ise oncelikle siparislere teslim tarihi atanir daha
sonra teslim tarihlerine gore siralanarak liretime o sekilde alinirlar. Genellikle, teslim tarihi
atama miisait kapasiteye bagli oldugundan siralama yaklagimlari, hangi islerin siralandigina
bagli oldugundan daha duyarlhidir. Siklikla kullanilan 3 tip teslim tarihi atama kurali vardir. Bu
kurallar ortak teslim tarihi (common due date — con), esit aralik (equal slack — slk), toplam is
(total work — twk) olarak isimlendirilmiglerdir (Kaminsky ve Hochbaum, 2004).

Teslim tarihi problemiyle ilgili literatiirde yapilan ilk calisma olarak 1967 yilinda
Conway ve arkadaslarinin teslim tarihlerini tahmin etmek igin is akis silirelerini tahmin etmek
amaciyla gelistirdikleri metot 6n plana ¢ikmaktadir (Conway ve ark, 1967). Bir siparis karigimi
icerisinden en uygun olanlar1 segmek amaciyla yapilan ¢aligma Senju ve Toyoda tarafindan
1968 yilinda dogrusal programlama metodu kullanilarak gerceklestirilmistir. Senju ve Toyoda
ilgili ¢alismalarinda siparis tekliflerini siralamak igin sira Olgekleri gelistirerek kisitlayici
kosullar altinda 60 aday siparis teklifi i¢in 6rnek hesaplama adimlarini goéstermislerdir (Senju
ve Toyoda, 1968).

Vig ve Dooley 1991°de teslim tarihi atamayla ilgili son arastirmalarda halen temel
almarak kullanilan bir¢ok yontem diisiinmiistiir. Arastirmacilar ¢aligsmalarinda teslim tarihi
atamak i¢in toplam is miktari, islem sayist, siradaki islerin sayisi ve son islerin akis zamanindan
elde edilen islem akis siiresi gibi yontemleri kullanir (Vig ve Dooley, 1991). Wein ve Chevalier
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(1992) teslim tarihi miizakerelerini modelleyerek ¢alismalarinda, kismi bir gecikme yiizdesi
sinirlamasiyla ortalama teslim siirelerini minimize etmeyi hedeflemislerdir. Wein ve Chevalier,
atolye durumu, is serbest birakma tarihi, is tiirii, siralama ve serbest birakma kurallarini dikkate
alan bir tarih belirleme yOnteminin, bunu yapmayan bir yOntemden iistiin oldugunu
savunmaktadir (Wein ve Chevalier, 1992). Philipoom tarafindan 1992 yilinda yapilan
calismada “order review / release (ORR)” yani “siparis gézden gecirme / birakma” kavramiyla
karsilagilmistir. Bu zamana kadarki c¢aligmalarda gelen her siparisin kabul edilecegi
varsayildigindan siparisi reddetme durumlar1 hi¢ goéz Oniine almmamistir. Philipoom,
calismasinda bir siparisi reddederek miisterinin baska tedarik¢ilerden siparisini temin
etmesinin, miisteriye gec siparis teslim etmekten daha iyi oldugunu 6ne siirmektedir. Ciinkii
gecikmesi olas1 bir siparisi kabul etmek, isletme darbogazinda tikaniklik olmasi durumunda
teslimat1 zamaninda yapilacak biitiin siparisleri de tehlikeye sokmaktadir (Philipoom, 1992).

1992 yilinda yapilan bagka bir ¢aligmada, n tane yapilacak projeden bir alt kiime secerek
projelerin uygulanmasinda elde edilecek gelirin bugiinkii degerini maksimize edecek ideal
siralamay1 tanimlamak amaclanmis ve bu amaca ulagmak icin problemin ¢dziimiinde polinom
dinamik programlama metodu oOnerilmistir (Gupta, 1992). 1995 yilinda Aspvall’in yaptigi
calismada, Norve¢ Devleti’nin petrol rezervleri icerisinden belirli sayidaki rezervi secerek
cesitli nedenlerden dolay1 belirli bir sirada petrol ¢ikarma ve giinliik degeri en yiiksek olan
rezervi siralama problemi icin One siiriilen bir algoritma ile petrol rezervlerinin iglenme isi
siralanmistir (Aspvall, 1995). Duenyas tarafindan 1995 yilinda, teslim tarihi ve fiyat konusunda
farkl: tercihleri olan birka¢ miisteri sinifi igin siparisleri siralayan ve teslim tarihi atayan bir
calisma yapilmistir. Yapilan formiil ¢alismasi ile miisteri tercihlerini planlamada dikkate
almanin dikkate almayan politikalardan oldukg¢a iistiin sonuclar elde ettigi gosterilmistir
(Duenyas, 1995).

Miisterinin acil siparis talebinde bulunmasi durumunda, isletmenin bu talebi tatmin
etmenin diger sipariglerde gecikmelere, kaynaklarda kisitlamalara sebep olacagi bilinse de bu
sebeplerin isletmeye maliyeti bilinmemektedir. Bu tiir durumlar i¢in bir acil siparisi kabul
etmenin maliyetini karisik tamsay1 programlama modeli ile hesaplayan bir ¢aligma 1996 yilinda
Wu ve Chen tarafindan yapilmistir (Wu ve Chen, 1996). Easton ve Moodie, teslim siiresi
belirsizliginin iizerinde az galisilan bir konusu olan kosullu sipariglerdeki fiyatlandirma ve
teslim tarihi kararlarin1 ayn1 anda optimize eden bir teknik sunmustur (Easton ve Moodie,
1996). Bir isletmenin teslim tarihinde planlarini tutturma performansi, o isletmedeki
calisanlarin bireysel performanslarina da baglidir. 1998 yilinda Philipoom ve Fry tarafindan
yapilan bir calismada, teslim tarihi performansini tehdit eden galisanlarin diisiik performansini
arttirmak i¢in ¢alisanlarin islevsiz davraniglarini kontrol altina almay1 saglayacak iki yontem
onerilmistir (Philipoom ve Fry, 1999). Miisteriler, iiretim firmalartyla hem {iriin fiyatt hem de
teslim siiresi ile miizakere ederler. Moodie arastirmasinda, 16 farkli pazar ve firma senaryolar1
icin, farkli talep yonetim fiyatlandirma stratejilerini simiilasyonla modelleme kullanarak farkli
iicretlendirme politikalarini test etmenin ve kullanilabilir sonuglar elde etmenin miimkiin
oldugunu gostermistir (Moodie, 1999). Talep yoOnetimi ile ilgili birgok ¢aligmasi bulunan
Moodie, 1999 yilinda yaptig1 bir diger calisma ile ornek bir isletme igin ¢esitli pazar
senaryolartyla farklh fiyat ve teslim tarihi teklif stratejilerini karsilastirarak tiim teslim tarihi
teklif stratejilerinin miizakereden daha faydali oldugunu vurgulamistir. Arastirma, fiyat gibi
teslim tarihi iizerinden pazarlik yapmanin da oldukga faydali oldugunu gostermistir (Moodie,
1999).

Carr ve Duenyas, hem stoga hem de siparise iiretim i¢in gelen siparislerin iiretime
alinmasinda bir optimizasyon modeli gelistirmislerdir (Carr ve Duenyas, 2000). Lewis ve
Slotnick yaptigi ¢aligmalarinda isletmenin birim is basina elde edecegi net gelir ile sipariglerin
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gecikmesinden ddenecek cezalarin maliyetini hesaplayarak kar1 maksimize edecek bir dinamik
programlama algoritmas1 sunmustur (Lewis ve Slotnick, 2000). Nandi, 2000 yilinda yaptigi
doktora caligsmasinda siparise liretim isletmeleri i¢in miisteri siparislerini kabul veya reddetme
kararlarim1 verecek ikisi algoritma, biri simiilasyon tabanli olmak {izere ii¢ alternatif kural
gelistirmis ve bu kurallarin nitel ve nicel performanslarini test etmek igin analizler
gerceklestirmistir (Nandi, 2000). Raaymakers ve arkadaglar1 yaptiklar1 ¢alismada regresyona
dayali liretim kapasitesi tahmin modellerinin kalitesini karsilastirmaktadir (Raaymakers ve ark,
2000). Duenyas ve Hopp, miisteri teslim stiresi belirleme problemine sonlu kapasite ve sinirsiz
kapasite agisindan yaklasarak oncelikle sonlu kapasite i¢in firmanin ilk gelen siparisi lirettigi
durumu g6z Oniine almistir (Duenyas ve Hopp, 2001). Keskinocak ve arkadaglari ise “acil
teklif” durumunu takdim ederek miisteri siparis talebine verilecek fiyat tekliflerinde siparisin
acilen talep edilmesi durumunda yani teslim siiresi hassasiyeti oldugu durumlarda fiyatlandirma
politikasinin  degiserek yiiksek gelir getirici siparislerin acil olarak {iretilebilecegini
gostermislerdir (Keskinocak ve ark., 2001).

Birbirini etkileyen siirecler olarak siparis se¢imi, ¢izelgeleme ve teslim siiresi kararlarinin
belirli bir koordinasyonla verilerek teslim siiresi esnekliginin isletmenin karliligini arttiracagini
gostermeyi amaglayan detayli bir calisma 2004 yilinda Charnsirisakskul ve arkadaslari
tarafindan yapilmistir. Sonug olarak teslim siiresi esnekliginin siparisi kismi yerine getirme
esnekliginden daha faydali oldugu gosterilmistir (Charnsirisakskul ve ark., 2004). Fiyat
konusunu da teslim siiresi belirleme, planlama ve siparis segme gibi iiretim kararlarina dahil
eden Charnsirisakskul ve arkadaglari, baska bir ¢alismasinda farkli miisterilere ayni iiriin i¢in
aym fiyat1 veya farkli fiyat1 teklif etme durumunu incelemistir. Arastirmacilar, miisterilerin
beklentilerine, cografi farkliliklarina gore aymi irlinler i¢in farkli fiyatlandirmaya tabi
tutulabilecegini vurgulayarak talep, fiyat, kapasite, teslim siiresi gibi kisitlar altinda maksimum
isletme karina ulasabilmek icin karisik tamsayr programlama kullanarak bir formiil
gelistirmislerdir (Charnsirisakskul ve ark., 2006).

Nandi ve Rogers, siparislerle ilgili kabul veya ret kararin1 vermek ve {iretim sistemini
daha iyi kontrol etmek i¢in simiilasyon tabanli bir siparis kabul kural modeli gelistirmistir
(Nandi ve Rogers, 2004). Bu simiilasyon ile satis pazarlama biriminin gelecekteki siparisleri
girmesine izin verilmediginden ve islem siirelerinin tahmini olarak girildiginden dolay1
simiilasyon bazen uygunsuz kabul-ret kararlarin1 da vererek olasi hatalara da neden olmustur
(Nandi ve Rogers, 2004). Slotnick ve Morton, 2005 yilinda kapasitenin smirli oldugu,
miisterinin ge¢ teslimlerden indirim aldigi ama erken teslimin ne cezalandirildigi ne de
odillendirildigi durumlardaki siparis kabul kararlarini ¢alismislardir (Slotnick ve Morton,
2005). Siparislerin teslim tarihi problemleriyle ilgili literatiirde yer alan ¢caligmalarin neredeyse
tamamu sayisal analizler ve formiilizasyon ¢alismalarindan olusmaktadir. 2006 yilinda Zorzini
ve arkadaslari, 15 Italyan sirketini temel alarak bu sirketlerdeki yoneticilerin, teslim tarihi
belirlemede kullandiklar1 kararlart prosediirel olarak tanimlayip bu alanda genel bir gergeve
olusturmayr hedeflemistir (Zorzini ve ark.,, 2006). Zorzini ve arkadaslar1 deneysel
calismalardan elde ettigi bulgulardan yola c¢ikarak teslim tarihinin “sabit” veya “pazarlik
edilebilir” durumuna ve siparislerin “hizli” veya “yavas” durumuna bagl olarak teslim tarihi

2 €6

teklifi i¢in modellerinde “pazarlik edilebilir teslim tarihi — hizli siparis”, “pazarlik edilebilir
teslim tarihi — yavas siparis”, “sabit teslim tarihi” gibi farkli prosediirler dnermektedirler Nihai
olarak arastirmacilar 15 Italyan sirket drnekleminde kapasite ve teslimat siiresi yonetimini
destekleyen yonetsel uygulamalar1 arastirip deneysel sonuglara dayanarak secilen vakalar igin
teslim tarihlerini belirleme karar siirecini resmilestirecek bir model 6nermistir (Zorzini ve ark.,

2006).
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Ebadian’in ¢alismasinda da Zorzini ve arkadaslarinin ¢alismasinda oldugu gibi gelen
siparislerin teslim tarihi ya sabittir ya da miizakere edilebilirdir. Arastirmacinin 6nerdigi yapida
gelen siparisler, onemlerine gore iki Onemli kriter olan kar ve pazar payi goéz Oniinde
bulundurularak iki gruba ayrilmistir. Bu gruplar; 6nemli derecede kar saglayabilen ve sirketin
pazar payini artirabilen yiiksek oncelikli siparisler ve sadece sirketin pazar payini artirabilecek
diisiik oncelikli siparisler seklindedir. Ebadian’in onerisi, sadece diisiik oncelikli siparisler
ertelenebilir veya yiiksek oncelikli siparisler zamaninda teslim edilmelidir kuralina dayanir
(Ebadian, 2007). 2007 yilinda Lee tarafindan yapilan bir arastirmada tek makineli bir tiretim
ortaminda dis kaynak kullaniminin varsayildigi durumlara dikkat ¢ekilmistir. Bunun i¢in dis
kaynak maliyetinin agirlikli toplamini minimize etmek ve {iretim planlama 6l¢iisiinii dis kaynak
biitgesine bagli toplam tamamlanma siiresi ile gostermek amaciyla bu problemin ¢dziim
Ozellikleri karakterize edilerek bir algoritma gelistirilmis ve gelistirilen algoritmanin
performansini degerlendirmek i¢in sayisal deneylerle analizler gergeklestirilmistir (Lee, 2007).
Yang tarafindan ayni yilda Lee ile benzer sekilde tek makineli bir iiretim ortami i¢in aday
siparislerin kabul ya da ret edildigi bir planlama kapsaminda gecikme maliyetleri ve maliyet
olarak igleme stireleri kapsaminda karlilig1 maksimize etmeyi arastirmistir (Yang, 2007).

Gharehgozli ve arkadaglar1, 2008 yilinda yaptiklari caligmalarinda siparislerin kabuliinde
ve siralanmasinda etkili olabilecek kriterleri tanimlamaya calisarak iki fazli bir karar modeli
onermislerdir (Gharehgozli ve ark., 2008). Onerilen karar modelinde, ilk fazda teslim
tarihlerine gore gelen siparislerin kabul veya ret edilmesi i¢in siparislerin islem bitis tarihi, en
erken c¢ikarma tarihi ve son ¢ikis tarihi hesaplanir. Buna gore degerlendirilip sonraki fazda
tiretim kapasitesi baz alinarak birinci fazda kabul edilen siparislerin kabul veya reddi i¢in
analitik hiyerarsi prosesi (ahp) ve topsis (Technique for Order Preference by Similarity to Ideal
Solution) yontemlerini i¢eren yeni hibrit bir metodoloji sunulmustur. (Gharehgozli ve ark.,
2008). Gordon ve Strusevich, 2008 yilinda tek makineli planlama ve teslim tarihi probleminin
¢Oziimii i¢in dnerdigi amag fonksiyonunda, bir siparigin teslim tarihini degistirmenin maliyetini
ve kendi teslim tarihinde tamamlanamayan islerin toplam maliyetini minimize etmeyi
Onermistir. Bu amagla iki popiiler teslim tarihi atama metodu olan CON ve SLK ile birlikte
polinom - zamanli bir dinamik programlama algoritmasint sunmustur (Gordon ve Strusevich,
2008). Deng ve arkadaglar1 daha iyi gelir firsatlar1 yakalamak amaciyla stokastik olan talebi
yonetmek i¢in gelir bazli bir kapasite yonetim modeli 6nermistir (Deng ve ark., 2008). Bu
calismada Onerilen model, hizmet ve imalat ortamlarinda yiiksek gelir getirici pazar segmentleri
icin kapasiteyi paylastiran siparis kabul politikalar1 olusturur (Deng ve ark., 2008). Pibernik ve
Yadav, siparise iiretim yapan firmalarda gelen siparislerde yiiksek 6ncelikli miisteriye ait olma
durumunu géz dniinde bulundurarak, yiiksek oncelikli ve normal olmak {izere 2 sinif miisteri
grubundan rastgele gelen siparis taleplerine deginmislerdir (Pibernik ve Yadav, 2008).
Aragtirmanin analiz sonuclarina bakildiginda, Onerilen kapasite rezerv metodunun sadece
yiiksek oOncelikli miisteri taleplerinin karsilanmasini degil ayni zamanda isletmenin genel
kapasite kullanim oranini arttirdig1 da belirtilmistir (Pibernik ve Yadav, 2008). 2008 yilinda
yapilmis baska bir ¢alisma olan Rom ve Slotnick’in ¢aligmalarinda siparis kabul problemini
¢ozmek icin kar maksimizasyonuna dayali amag¢ fonksiyonunda siparislerden elde edilen
toplam gelirden toplam gecikme maliyetinin farkini alarak igletmenin nasil daha karli duruma
gecebilecegine dikkat ¢ekilmistir (Rom ve Slotnick, 2008). Chen ve arkadaslari, 2009 yilinda
siparige iretim isletmelerinin kapasite planlama problemlerine deginirken, caligmalarinda
normal siire, fazla mesai ve dis kaynak kullanimini da dikkate alarak maksimal kapasite
kullanimi ile optimum faaliyet kar1 arasinda bir karsitlik oldugunu gostermiglerdir (Chen ve
ark., 2009).
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Bazi isletmeler hem stoka hem siparise tiretim yaparlar. Boyle hibrit tiretim ortamlarinda
siparis kabul-ret kararlarin1 vermek i¢in Kalantari ve arkadaslar tarafindan 5 agamali bir karar
destek modeli gelistirilmistir (Kalantari ve ark., 2010). Oguz ve arkadaslari, siparislerin giris
tarihi, bitis tarihi, teslim tarihi, isleme siiresi, siraya baglh kurulum siiresi ve gelirleriyle
tanimlandig1 tek makineli bir iiretim ortami igin siparis kabul ve planlama kararlarini calismistir
(Oguz ve ark., 2010). Patil tarafindan 2010 yilinda yapilan ¢alismada onceki planlama
calismalarinda miisteri memnuniyeti ilkelerinin yeterince dikkate alinmadigi vurgulanarak,
“Miisteri memnuniyetine odakli dinamik teslim tarihi teklifi politikasinin” miisteri
memnuniyeti ve net kar acisindan oldukc¢a dnemli oldugu ve bu politikanin literatiirde daha
once test edilen diger teslim tarihi politikalarina gére oldukg¢a basarili oldugu simiilasyon
deneyleri ile belirtilmistir (Patil, 2010). Foreest ve arkadaslar1 tarafindan “Ozellestirilmis
Stokastik Lot Planlama Problemi” i¢in yiiksek darbogaz kullanimin1 basaracak bir¢ok miisteri
siparisi kabul politikasi gelistirilmis ve analiz edilmistir. (Van Foreest ve ark., 2010). 2011
yilinda Yoon ve Nof isimli arastirmacilar gelen siparislerin durumuna gore kapasiteyi
dalgalandirarak s6z verilen mevcut sipariglerin teslim tarihlerini degistirmeden sadece
kapasiteyi arttirarak yeni gelen siparisleri kabul etmek i¢in bir kistm metotlar 6nermistir (Yoon
ve Nof, 2011). Chaharsooghi ve arkadaslarinin ¢alismasinda sinirli bir iiretim kapasitesi ve
stokastik talep fonksiyonu altinda ¢ok periyotlu siparise liretim ortamlarinda; dinamik olarak
fiyat, teslim siiresi se¢imi ve miisterilerin gruplandirilmasindaki esnekligin roliine dikkat
cekilmistir (Chaharsooghi ve ark., 2011). Buna gore isletmelerin iirtinleri i¢in izleyecegi
degisken fiyatlandirma ve esnek teslim tarihi kararlari ile performanslarini arttirilabilecegi 6ne
stiriilmektedir (Chaharsooghi ve ark., 2011). Yeni bir yaklasim olarak, “S6z vermek i¢in karli”
yaklagimi ve karisik tamsay1 programlama ile sistem dinamiklerinin simiilasyonunu birlestiren
yeni bir hibrit karar destek sistemini sunan Khatai ve arkadaglarina goére; sunulan modelin
ciktilari, daha fazla siparisi yerine getirmenin fiilen sirketin karmi diisiirdiigiinii ve iirlin satis
fiyatin1 ayarlamay1 gerektirdigini gostermektedir (Khatai ve ark., 2011). Bir sirketin planlt
sipariglerinin yani sira talep dis1 gelebilecek potansiyel siparisleri de olabilir. Boyle bir ortam
icin talep dis1 gelebilecek potansiyel sipariglerden olusan bir havuzu olan tek makineli {iretim
ortamlar1 i¢in siparis kabul ve planlama c¢alismalar1 Nobibon ve Leus tarafindan
genellestirilmistir (Nobibon ve Leus, 2011).

Germs ve Foreest tarafindan 2012 yilinda yapilan bir model ¢alismasinda ise, teslim tarihi
problemi i¢in miisteri siparisleri; birlikte liretilebilecek, birbirine bagimli olan {iriin gruplar
seklinde gruplanarak, {iretim miktarinin (lot biyiikliigiinlin) kapasiteyi en iyi kullanabilecek
sekilde hesaplanarak iiretime hazirlik siiresindeki kayiplar1 en aza indirmeyi amaglanmis, ayni
siparig — iiriin ailesi i¢in ortak bir teslim tarihi tavsiye edilmistir (Germs ve Foreest, 2012). Lu
ve arkadaslari tarafindan 2013 yilinda yapilan bir ¢alismada One siiriilen algoritma sayesinde,
miisterinin siparis siralamasindaki belirsizligin modellenmesini ve birden fazla farkli siparigin
ayrintili siralama karar1 birlesik bir ¢er¢evede sunulur (Lu ve ark., 2013). Guhlich ve arkadaslari
tarafindan 2015 yilinda yapilan c¢alismada, gelir yoOnetiminde kar maksimizasyonu
saglayabilmek amaciyla, siparise gére montaj yapan isletmeler i¢in bir talep yonetim modeli
one sliriilmektedir (Guhlich ve ark., 2015). Kabul edilen siparislere teslim zamani verecek
olasilik tabanli bir program olan “Stokastik dinamik program (SDP)” yapilmigtir. SDP ile her
gelen siparis i¢in kar1 maksimize edecek bir teslim tarihi aranmaktadir. Karli bulunan siparigler
kendi teslim tarihleri ile kabul edilmekte, karli bulunmayan siparisler ise reddedilmektedir
(Guhlich ve ark., 2015).

Mor ve arkadaslart literatiirdeki tek makineli planlama ¢aligmalarindan farkli olarak ise
bagli teslim siiresi i¢in teslim tarihi atama problemini ¢alismislardir. Calismalarinda her is i¢in
erken maliyet, gecikme maliyeti ve teslim tarihinin teslimat siiresinden daha gecikmesi
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durumunda dogacak geciktirme maliyeti olmak {izere {i¢ maliyet bilesenini kullanmistir.
Yapilan formiil ¢alismasinda amag, isleri planlarken tiim sirali isler arasindaki azami maliyetin
en aza indirilerek teslim tarihi atamaktir (Mor ve ark., 2013). Aleksandar, sirali iki makinedeki
islerin akisi i¢in az bir gecikme ile ortak teslim tarihi belirleme problemi iizerinde ikili agac
veri yapis1 yontemini kullanarak bir calisma yapmustir (Ili¢, 2015). Jagan ve arkadaslar1 yine
tek makineli iiretim ortami i¢in bir miktar bosta kalma siiresi ekleyerek tiim islerin ceza
degerlerini en iyi duruma getirmek i¢in bir ¢alisma yapmiglardir. Farkli planlama periyotlar1
icin yapilan ¢alismada en uzun islem siiresinin ilk dnce iiretilmesi yonteminin en az ceza degeri
elde ettigi sonucuna varmiglardir (Jagan ve ark., 2015). Demir ve arkadaslar1 tarafindan siire¢
planlama ve zamanlama ile SLK teslim tarihi yontemini genetik algoritma ve rastgele arama
teknikleri ile entegre ederek yaptiklar1 calismada erken ve gec kalan teslim tarihlerinin
cezalandirilmasi varsayilmistir. Yapilan ¢alismanin neticesinde genetik algoritma ¢oziimiiniin
diger ¢oziimlerden daha iyi performans gosterdigi vurgulanmistir (Demir ve ark., 2015).

Low ve arkadaglar1 tek makine planlama ortaminda planli bakim periyotlarin1 dikkate
alarak ortak bir teslim tarihi i¢in iglerin tamamlanma zamanlarinin mutlak sapmalarini en aza
indirgemeyi amaglayan bir c¢alisma yapmustir. Yapilan ¢alismada problem Oncelikle
matematiksel olarak karisik tamsayir dogrusal programlama yontemi ile formiile edilerek
¢Oziilmiistiir (Low ve ark., 2015). Caniyilmaz ve arkadaslar tarafindan yapilan ¢alismada
belirli makine kisitlamalari ile belirli bitis tarihi kisitlamalarint g6z 6niinde bulundurarak is
sirasina bagl kurulum siiresi 6zelligi kullanilarak toplam gecikmeyi minimuma indirmek
amaclanmistir. Gergek bir fabrika verisi ile yapilan ¢alismada yapay ar1 koloni algoritmasi ve
genetik algoritma entegre edilerek kullanilmis olup yapay ar1 koloni algoritmasi genetik
algoritmadan daha performansl bulunmustur (Caniyilmaz ve ark., 2015).

Cakar ve arkadaslari ise tek makineli ortamda ¢ift teslim tarihi ile geciken islerde gegen
siireye gore iki farkli gecikme maliyetini uygulayarak toplam agirlikli gecikme maliyetini
azaltmaya calismiglardir. Yapilan ¢aligmada toplam agirlikli gecikmeyi azaltmak i¢in Noro-
baskinlik kurali yontemi onerilmistir. Noro-baskinlik kuralini elde etmek i¢in yapay sinir ag1
ile 12.000 veri 6gesi kullanilip farkli 15.000 veri iizerinde test islemleri yapilmistir (Cakar ve
ark., 2015). Baker ve Trietsch, siralanan islerin ge¢ kalmamasi ile teslim tarihlerinin
gecikmemesini dengelemek amaciyla stokastik tek makine modeli i¢in formiil ¢alismasi
yapmiglardir (Baher ve Trietsch, 2015). 2016 yilinda yapilan bir ¢alismada satis pazarlama,
tiretim planlama ve nakliye departmanlarinin yaptig1 isler olan teslim tarihi, iretim planlamasi
ve teslimat dagitim planlamasi asamalarinin tek makineli ortamda gecikme ile ilgili maliyetlerin
en aza indirilmesi sorunu aragtirilmistir. Problemin ¢oziimiinde formiiller karisik tamsayi
dogrusal olmayan programlama ve karisik tamsayili programlama yontemleri kullanilarak
¢Oziilmistiir (Assarzadegan ve Rasti Barzoki, 2016). Shabtay ve arkadagslar1 tarafindan 2016
yilinda tek makine planlama ortaminda toplam agirlikli is sayist ve teslim tarihi atama
maliyetini en aza indirgemek amaciyla polinom algoritmasi teknikleri kullanilarak bir yaklagim
semas1 Onerilmistir (Shabtay ve ark., 2016). Schéfer ve arkadaslari, dort gercek iiretici firmanin
geribildirim verileri iizerinde istatistiksel hesaplamalar yaparak sirketlerin kullandig1 teslim
tarihi performans kriterleri olan gecikme, goreli gecikme, zamanlama giivenirligi gibi
ozelliklerin birbirleri arasindaki iligkilerini analiz etmistir (Schifer ve ark., 2016).

Demir ve arkadaslar1 entegre siire¢ planlama ve cizelgeleme ve teslim tarihi atama
problemi iizerinde ¢alismislardir. Bu konuda literatiirde yapilan ilk ¢aligmadir. Ciinkii siireg
planlamanin ¢iktis1 ¢izelgeleme isleminin girdisi olmakta, ¢izelgeleme islemlerinin ¢iktis ise
teslim tarihi olarak karsimiza gelmektedir. Aragtirmacilar ¢alismalarinda rastgele arama, hibrit
arama ve genetik algoritma ile arama yontemlerini kullanmis olup en iyi ¢dziim
kombinasyonunu hibrit aramanin verdigini vurgulamislardir (Demir ve ark., 2016). Aym
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problem ic¢in Demir ve Erden tarafindan yapilan baska bir ¢aligmada ise genetik algoritmanin
en iyl ¢oziimi sundugu vurgulanmistir (Demir ve Erden, 2017). Samarghandi ve Behroozi
tarafindan gelistirilen bir algoritma ile atdlye ¢izelgeleme problemi iizerine galisilmistir.
Yapilan caligmada her isin belirlenmis bir teslim tarihi zorunlu kisit olarak kullanilip ardisik
isler arasinda bekleme stiresinin olmadig1 kabul edilerek hesaplamalar yapilmistir. Gelistirilen
algoritmanin matematiksel modellerden ¢ok daha hizli oldugu test problemleri ¢ozlimiiyle
gosterilmistir (Samarghandi ve Behroozi, 2016). Kuroda tarafindan yapilan calismada ise
teslim tarihi tahmin yontemleri ile miisterinin sabit olmayan iiriin 6zelliklerine gore talep ettigi
siparisler lizerinde arastirma yapilarak iiriin tasarimi ve iiretimin entegrasyonu ile teslim tarihi
probleminin yakindan iligskili oldugu vurgulanmistir. Calismanin sonucunda miisteri
gereksinimlerini karsilamak ve daha verimli bir {iriin elde etmek igin iiriin tasarim birimi ile
tiretim birimi arasinda bilgi paylasiminin gerekliligi dogrulanmistir (Kuroda, 2016). Ortak bir
teslim tarihi ile toplam erken gecikmeyi en aza indirmek amaciyla tek makineli ortam i¢in
yapilan bir ¢alismada karisik tamsayr dogrusal programlama ve dinamik programlama
yontemleri biliylik bir veri seti ilizerinde kullanilarak test edilmistir. Low ve arkadaslari
tarafindan yapilan bu ¢alismada dinamik programlama yonteminin ideal ¢oziimler elde etmede
daha az bellek gereksinimi ile daha etkili oldugu vurgulanmistir (Low ve ark., 2016).

Li ve Chen tarafindan 2017 yilinda gelistirilen polinom zaman algoritmasi ile tek
makineli planlama ortaminda teslim tarihi atama problemine bir ¢6zliim 6nerilmektedir. Yapilan
calismada ortak teslim tarihi ve is planin1 belirlemek ve teslim tarihi atama maliyeti, toplam
erken cezalarini iceren bir maliyet ceza fonksiyonunu minimize etmek amaclanmistir (Li ve
Chen, 2017). Yeni gelen bir siparisin mevcut is yiikiine eklenecegi dinamik akisl bir fabrika
ortami i¢in toplu is planlama problemi Nurainun ve arkadaglari tarafindan calisilmistir.
Calismadaki karar mekanizmasi yeni eklenen isin toplam maliyetini mevcut is ¢izelgesiyle
karsilagtirarak gerceklestirir. Toplam maliyeti en aza indirmek i¢in parti biiyiikligiini de
bulmak i¢in bir algoritma gelistirilerek ¢o6ziimde karisik tamsayr dogrusal olmayan
programlama yontemi kullanilmigtir (Nurainun ve ark., 2016). Ortak bir teslim tarihi i¢in ok
sayida iirlin iireten bir makinedeki seri iiretim ve ariza durumu i¢in bakim planlamasinin entegre
diisiiniildiigli bir problemde iiretim siiresinin uzamasina bagli olarak stok maliyeti ve bakim
maliyetini dengelemek amaciyla bir ¢alisma yapilmistir. Yapilan ¢aligmadaki amag fonksiyonu
stok maliyeti, kurulum maliyeti, onleyici ve diizeltici bakim maliyeti ve yeniden isleme
maliyetini kapsayan toplam maliyeti minimize etmektir (Zahedi ve ark., 2016). Zhao tarafindan
yapilan bir calismada gecikmis is sayisin1 ve teslim tarihi maliyetini iceren bir maliyet
fonksiyonunu minimize etmek amaciyla dinamik programlama algoritmasi ve polinom zamanli
bir yaklasim semas1 onerilmistir (Zhao, 2016). Lin ve arkadaslari; makine sayisi, bakim, kismi
ve beklenmedik ariza durumlari igin bir liretim ortami tasarlayarak bu ortamda her asamadaki
kapasiteyi stokastik olarak kabul eden bir yaklagim Onermistir. Arastirmacilar, Onerilen
yaklagimin belirli bir teslim tarihi i¢in piyasa kosullarini karsilayabilmesini ise ¢alismada
“giivenilirlik” kavraminmi tanimlayarak calismanin uygulama asamasinda kiremit ve ayakkabi
tiretim sistemi i¢in tahmini tarih araliklarini ve 6nerilen algoritmanin verimliligini sunmuslardir
(Lin ve ark., 2017). Drwal ise yaptig1 caligmada tek makina cizelgeleme problemi i¢in teslim
tarihlerinin tam olarak bilinmedigi durumlarda ge¢ kalan islerin agirlikli sayisin1t minimize
etmeyi amaclamistir. Calismada islerin agirliklar1 esit oldugu varsayilarak hesaplamalarda
karigik tamsayili bir dogrusal programlama formiilii kullanilmistir (Drwal, 2017). Lodding ve
Piontek ise en erken bitis siiresine gore siparisleri siralama etkinligini analiz etmistir. Calismada
onerilen basit bir model ile islerdeki gecikmenin erken bitis siiresine gore siralama vasitasiyla
telafi edilip edilemeyecegi gosterilmistir (Lodding ve Piontek, 2017).
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3. Inovatif ve Yeni Bir Pazarlama Is Siireci

Siparise iiretim yapan isletmelerin miisteri siparislerini elde tutabilmek ve kapasitelerini
doldurabilmek amaciyla karliliklarini siirdiirebilmesi, isletmenin pazarlama biriminde gorev
yapan karar verici yoneticilerin ve pazarlama is siirecinin performansina baghdir. Bir siparisin
kesinlestirilmesi miisteri ile fiyat, 6deme tarihi, teslim tarihi, teslimat islemleri gibi birgcok
konuda mutabakata varmay1 gerektirdiginden pazarlama birimi yoneticileri igletmenin iiretim
planlamasina dahil olarak ilgili {iretim birimleriyle koordineli ¢alismalidir. Ciink{i miisteriler
¢ogu zaman tiriinlerini erken bir tarihte teslim almak ister ancak isletmede var olan mevcut
tiretim yiikii degismeyeceginden belirli bir plan dahilinde ilerleyen iiretim siirecine miidahalede
bulunma, ¢esitli zorluklar1 da beraberinde getirecektir.

Kurumsal kaynak planlamasi (enterprise resource planning — erp) yazilimlari ile ham
maddenin isletmeye girisinden {irliniin miisteriye teslimatina kadar her is siirecini ilgili yazilim
otomasyonlar1 ile takip eden yiiksek enformasyon altyapisina sahip igletmelerde, pazarlama
birimleri gelen siparigler i¢in iiriinii miisteriye verebilecegi en erken tarihi hesaplayarak bir
teklifte bulunurlar. Diinya ¢apinda yaygin olarak kullanilan SAP, Microsoft Ax, Oracle gibi
global Olgekli erp sistemlerinde bile teslim tarihleri iizerinde simiilasyon yapma imkani
bulunmamaktadir. Sadece ileriye veya geriye planlama fonksiyonlar1 ¢aligtirilarak ya tirliniin
mevcut kisitlarda en erken ne zaman teslim edilebilecegi hesaplanmakta, ya da belirli bir tarihte
ilgili iriinii teslim edebilmek i¢in gereken ham madde temininin ne zaman baglamasi1 gerektigi
bilgisini sunmaktadir.

Gelisen enformasyon sistemleri ve zorlasan rekabet ortami igerisinde isletmeler
karlhiliklarini arttirmak ve pazar paylarim1 koruyabilmek i¢in rekabet avantajlarini arttirma
yollarma gitmelidir. Bu yollar da karar destegi duyulan is siiregleri i¢in inovatif doniisiimler ile
stireglerin iyilestirilmesiyle agilmaktadir. Caligmada bahsi gegen teslim tarihi problemi igin
pazarlama birimleri gelen siparisi oldugu gibi isletme havuzuna atarak bir tarih vermek yerine
pazarlama siireglerinde inovatif doniisiimler yaparak siparigleri bir havuzda toplamali ve
mevcut siparislere bir tarih verip kesinlestirmeden once haftalik, aylik veya istenilen herhangi
bir periyot i¢in teslim tarihlerini ilgili siparisleri ¢esitli kriterlere gore siralayarak isletmenin
maliyet veya karlilik durumlarini arastirmali, bu arastirma i¢in karar destek sistemleri veya
simiilasyon programlar1 kullanmalidir. Bu sekilde pazarlama birimlerinde gelen bir siparis
dogrudan kabul edilmek yerine siparisler dnce bir siralama islemine tabi tutularak isletmenin
amaglart dogrultusunda performansini arttiracak kriterlere gore elde edilen siralama
sonuclariyla siparislere bir tarih verilmesi hem rekabet ortaminda isletmenin elini
giiclendirecek hem farkli kriterlere gore siralanan siparisleri birgok kriter yoniinden optimize
etmis olacaktir. Bu noktada isletmelerin ihtiyaci, doniistiirdiikleri pazarlama siire¢lerini
ihtiyaclarma cevap verecek pazarlama bilgi sistemleri ve karar destek sistemleri ile
destekleyerek etkili karar vermeyi saglamaktir.

4. Siparis Siralama I¢in Dogrusal Karar Modeli Onerisi

Pazarlama birimleri i¢in inovatif bir doniisiim Onerisinde bulunurken bu donilisiim igin
isletmenin ihtiyaglar1 ve amagclar1 dogrultusunda cesitli karar modellerini kullanarak {iretim
planlama asamasina ge¢gmeden Once biriken siparis kayitlarmin belirli kriterlere gore
siralanmas1 gerekmektedir. Bu siralama islemi, miisterileri onceliklendirmede veya acil siparis
kavramini karsilamak amaciyla reddedilmeyecek bir siparisi araya sikistirmada oldukga verimli
olabilecegi gibi ayni1 zamanda isletmenin iiretim planlama, {iretim ve pazarlama birimleri
arasinda da bir koordinasyon saglamis olacaktir.
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Yapilan calisma ile simdiye kadar literatiirde teslim tarihi problemine karsi yapilan
sayisal ¢oziimler gozden gegirilmistir. Oysa son kullanici olarak pazarlama yoneticilerine veya
tiretim planlama sorumlularma hitap edecek, problemin ¢6ziimiinii gercek hayata
uyarlayabilecek bir ¢alisma bulunmamaktadir. Bu ¢alismada literatiirde daha 6nce yapilmis
formiil ¢caligmalarindan farkli olarak isletmeler i¢in 6rnek bir karar modeli Onerisi getirilerek
modelin Excel gibi basit ve yaygin kullanilabilecek bir programla bile kullanilabilecegi
vurgulanmaktadir.

Isletmeye gelen siparisler miisteri, {iriin ve siparis verilerinden yola ¢ikilarak gesitli
kriterler tarafindan incelenmelidir. Miisteri agisindan miisteri ile ¢alisilan y1l sayisi, miisterinin
yillik cirosu, miisterinin yillik siparis miktar1 kriterleri 6ne ¢ikmaktadir.

Siparis basliginda ise siparisin 6deme vadesi, siparisin tutari, siparig ig¢in varsa talep
edilen bir teslim tarihi gibi kriterler siparigleri siralamada bir isletme i¢in g6z Oniinde
bulundurulabilecek kriterlerdir. Ciinkii yiiksek tutarli bir siparis isletmenin amaglari
dogrultusunda daha 6n siralarda tiretilip teslim edilebilir. Bagka bir yonden bakilacak olursa
cek yerine nakit Odemeli bir siparis isletmenin nakit akisim1 arttirmak amaciyla
onceliklendirilebilmektedir.

Uriin acisindan bakildiginda iiriiniin {iretim siiresi, iiretime gegmeden &nce harcanan
hazirlik siiresi, lirtiniin diger miisteriler tarafindan ne kadar ilgi gordiigii (toplam iiretime orani),
tirtinden elde edilecek kar veya birim tirlin liretiminin maliyeti gibi kriterler 6ne ¢ikmaktadir.
Bir¢ok miisteriye hitap eden liriinlerden olusan siparisler onceliklendirilebilir, iiretim siiresi en
kisa veya en uzun siirecek iirlinler siparigleri siralarken daha 6n sirada isleme alinabilir, iki
iiretim arasinda iiretime hazirlik siiresi agisindan en az zaman kaybedilecek iiriinler ardisik
olarak iiretilebilir.

Miisteri, siparis ve iirlin agisindan bu kriterlerden bahsettikten sonra biitiin bu kriterleri
dengede tutacak ok kriterli bir karar modeli énermekteyiz. Onerilen karar modeli ile uzun
yillar ¢alisilan veya yliksek ciroya sahip miisteriler onceliklendirilmekle birlikte, siparis tutar
¢ok yiiksek olan siparisler de siralamada kendini &n plana getirebilmektedir. Onerilen karar
modeli su sekildedir:

Miisterilerin yillik cirosu, yillik siparis miktar1 ve miisteri ile ¢alisilan yil kriterleri
miisteri agisindan karar modelinde (1) nolu denklemde gosterildigi gibi siparis siralama kriteri
olarak yer alacaktir.

M(1) = Wm1.YillikCiro + Wm2. YillikSiparigsMiktar: + Wm3.CalisilanY11Sayis1 (1)

Uretilen iiriinler i¢in (2) nolu denklemde gdsterilen; birim miktar iiriinden elde edilen kar,
birim miktar iirliniin {iretim siiresi, liretime hazirlik siiresi, tirlintin y1illik satig miktar1 ve tiretim
sirasindaki eldeki stok miktar1 kriterleri dnerilmektedir.

U(i) = War.UrunKar + Wi2.UretimSuresi + Was.HazirlikSuresi + Wis. UrunY1llikSatisMiktar1
+ Wis.StokMiktar1 (2)

Siparis acisindan ise siparisten isletmenin elde edecegi toplam gelir olarak siparigin
toplam tutar1 ve siparisin 6deme vadesi kriterleri (3) nolu denklemdeki gibi kullanilmaktadir.
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S(i) = Ws1.SiparisTutar1 + Ws.OdemeVadesi (3)

(1), (2) ve (3) nolu denklemlerde kullanilan W ¢arpanlari her bir kriterin model
icerisindeki agirlik katsayilarini ifade etmektedir ve her model i¢in ilgili W degerleri toplam1
1’e esit olmalidir.

Wi+W2+....Wa=1 4)

Modelin ana fonksiyonu olarak (5) nolu denklemde gosterilen F fonksiyonu ise
maksimize edilecek ama¢ fonksiyonudur. Bu fonksiyon; miisteri, iirlin ve siparis kriterlerinin
agirlikli toplamindan olusan dogrusal bir fonksiyondur. W agirlik katsayilar1 yine (4) numarali
denklemde belirtildigi gibi toplam 1 olacak sekilde kullanilmalidir.

F(i) = Wi.M() + W2.U(i) + W3.S8(i) (5)

Teslim tarihi problemi ¢oziimii i¢in ger¢ek hayatta siparisleri siralamada bir isletme i¢in
kullanilabilecek kriterler belirlenerek ilk defa problem ¢ok kriterli bir karar modeli olarak
tasarlanmistir. Problemin ¢6ziimii i¢in miisteri, iiriin ve siparis verileri yukaridaki formiiller
kullanilarak her bir siparis kayd i¢in i bir siparis kaydim belirtmek iizere M(i), U(i) ve S(i)
degerleri hesaplanarak bunlarin agirlikli toplami olan F(i) degerleri hesaplanir. Fonksiyonlarin
hesaplamalar1 yapilirken farkli 6l¢ii birimine ait kriterler kendi igerisinde maksimum
degerlerine boliinerek tiim kriterler O ile 1 arasinda degerlere normallestirilir. Bu normalizasyon
isleminden sonra asil karar matrisleri elde edilmis olur. Bu sayede farkli 6l¢li birimi ve
biiytikliikteki kriterler kendi igerisinde normallestirilerek her kriter ayni 6l¢iit birimi ve aralikta
ifade edilmis olur. Bir¢ok kriterin agirlikli olarak etki ettigi F(i) degeri, son durumda her bir
siparis i¢in hesaplandiktan sonra siparisleri siralamada kullanilacak ana veridir. Siparisler F(i)
degerlerine gore biiylikten kii¢iige dogru siralanir ve bu siralama siparislerin liretime alinma
strast olarak kullanilir.

Burada kullanilan W agirlik katsayilari isletme yoneticilerinin tecriibe ve dngoriilerine gore %
cinsinden verilebilecegi gibi c¢esitli uzman goriisleri arastirilarak uzmanlara bu kriterlerin
agirliklari i¢in Onerecekleri degerlerin ortalamalarini kullanacak sekilde de verilebilir. Dikkat
edilmesi gereken nokta yukarida bahsedilen kriterlerden bazilarinin maksimizasyonu
bazilarinin minimizasyonu gerekebilir. Ornegin bir isletme islem siiresi en uzun olan iiriinii
tiretmeyi Onceliklendirmek istiyorsa siparis kayitlart igerisinde en uzun iglem siiresine sahip
olan kaydi maksimum deger noktasi olarak belirlemeli, en kisa islem siiresini 6nceliklendirmek
istiyor ise tam tersi olarak en erken siirede liretilecek {iriin i¢in minimum deger noktasi olarak
belirlemelidir. Kriterlerin birbirleriyle ayn1 6l¢ii biriminden karsilagtirilabilmesi i¢in bu sekilde
bir elektronik tablo ile normalizasyon islemlerine tabii tutulmalidir.
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4. Sonug

Miisteri taleplerine gore yapilan siparise iiretimde teslim tarihinin belirlenmesi bir¢ok farkli
kriteri de g6z oniinde bulundurarak siparisleri siralamayi, belirlenen bu siralamaya gore liretim
planina dahil ederek iiretmeyi ve isletme kapasitesini bu iiretim programina gore dizayn etmeyi
gerektirir. Bu baglamda teslim tarihi problemi bir¢ok kritere bagli oldugundan ¢ok kriterli bir
karar yapis1 ile ¢oziilmesi gereken problemlerdir. Onceki ¢alismalara bakildiginda
arastirmacilar probleme sadece belirli bir agidan yaklasarak Ornegin sadece miisteri
memnuniyeti, kapasite planlamasi, gelir veya kar maksimizasyonu gibi amaglarla yaklagmustir.
Oysa problemin ¢oziimiinde bu degiskenlerin tamamini dikkate alacak karar modelleri
kullanilarak isletmeler ihtiya¢ duyacagi karar destek sistemleri ve simiilasyon programlar ile
pazarlama siireglerini iyilestirmelidir. Ciinkii bir isletmenin yetenekleri ancak enformasyon
sistemlerine yaptig1 yatirimlarla simirhidir. Yapilan bu g¢alisma ile siparise iiretim yapan
isletmelerin karsilastig1 teslim tarihi probleminde literatiirde bulunan ¢alismalar derlenerek
kapsaml1 bir tarama ile bu alandaki aragtirmacilar i¢in bir kaynak olusturulmustur. Ayrica
pazarlama yOnetimi ic¢in is silireclerinin yenilenmesi, inovatif doniisiimlerle pazarlama
birimlerinin performansinin arttirilabilecegi bir siparis siralama dogrusal karar modeli
Onerilmis olup teslim tarihi problemi {izerine ¢alisan arastirmacilara yeni bir perspektif
Onerilmistir.
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EXTENDED ABSTRACT

DELIVERY DATE PROBLEM AND AN INNOVATIVE DECISION MODEL
PROPOSAL

Determining the delivery date of the products for the companies producing make-to-order production
has a vital importance in terms of the profitability of the business and customer satisfaction. Because
the customer must also be satisfied by the delivery date of the product as much as its price, the quantity
submitted by the customer can be converted into finalized orders. Early delivery deadlines can cause
trouble in relations with the firm’s capacity, and late delivery dates lead to lose orders and customers.
Looking at the previous studies, researchers seem to approach problem only from a certain angle, such
as; the customer satisfaction, capacity planning, income or profit maximization. But proposed decision
model is balancing all of them with the use of different weighting coefficients. These criteria are
customer and order criteria that form the objective function. The proposed model shows that ranking the
orders is more beneficial for the firm than considering a number of criteria rather than a single criterion.
Thus, marketing processes can be improved by this model and the profitability of the company can be
increased because of choosing the maximum revenue-generating order from decision models. In this
respect, innovative transformations will be achieved in marketing units. In this study, we handled the
delivery date assignment problem within the make-to-order production environment. Unlike previous
studies, we propose an ideal and innovative linear decision model that orders can be sorted by this model
with a multi-criteria decision to reach the objectives of the firm and companies also would have found
a solution to the problem of determining the order delivery date.
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Obstacles of the Development of Innovative Business Ideas: A Survey on
Students of Entrepreneurship Education

Engin OZGUL"
Nuray TURAN™
Mustafa Yasar TINAR™

Abstract

One of the most important conditions for the sustainable entrepreneurship process is to develop high
potential innovative business ideas. The excess of these obstacles encountered at the beginning of the
entrepreneurship process negatively affects the formation of qualified enterprises. In the study, the
relationship between obstacles of business idea development, innovative levels of individuals,
entrepreneurial competence, intention and potentials were examined. In the study of individuals
graduating from the Entrepreneurship Academy of Dokuz Eylul University, entrepreneurship obstacles
were collected in five different groups. According to the analysis results, there is a non-linear
relationship between business idea obstacles and entrepreneurial potential, competence and intention
and individual innovation level. According to this, it was found that the obstacle perception is the highest
within the people who have moderate entrepreneurship intention and potential the groups with low
intention and potential do not care about obstacles; the groups with highest intention and potential have
lowest obstacle perception. Furthermore, it was stated that entrepreneurship intention, competence and
innovation level were the significant predictors of entrepreneurship potential.

Keywords: Entrepreneurship, Business Idea Obstacles, Individual Innovativeness.
JEL Codes: L26, M53, O30.

Yenilikc¢i Is Fikri Gelistirme Engelleri: Girisimcilik Egitimi Alan
Ogrenciler Uzerine Bir Arastirma

Oz

Stirdiiriilebilir girisimcilik stireci ig¢in en énemli kogullardan birisi yiiksek potansiyeli olan yenilik¢i is
fikirleri gelistirmektir. Girisimcilik siirecinin basinda karsilasilan bu engellerin fazlaligi, nitelikli
girigimlerin olusmasini olumsuz etkilemektedir. Calismada, is fikri gelistirme engellerinin, bireylerin
yenilik¢i diizeyleri, girisimcilik yetenek ve potansiyelleri arasindaki iliskiler incelenmistir. Dokuz Eyliil
Universitesi Girisimcilik Akademisi’nden mezun olan bireyler iizerinde yapilan calismada, is fikri
engelleri bes farkli grupta toplanmustir. Analiz sonuglarina gore, is fikri engelleri ile girisimcilik
potansiyeli, yetkinligi ve niyeti ile bireyin yenilik¢ilik diizeyi arasinda dogrusal olmayan bir iliski
saptanmistiv. Buna gore, girigimcilik niyeti ve potansiyeli orta diizeyde olan bireylerin is fikri engel
algisinin en yiiksek oldugu, niyet ve potansiyeli diisiik bireylerin bu engelleri fazla 6nemsemedigi; niyet
ve potansiyeli yiiksek bireylerin ise engel algilarinin en diisiik diizeyde gergeklestigi ortaya konmustur.
Ayrica, girisimcilik niyeti, yetkinligi ve bireyin yenilik¢ilik diizeyinin, bireyin girigimcilik potansiyelini
saptamada anlamli degiskenler oldugu saptanmigtir.
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1. Introduction

Entrepreneurship can be considered as one of the important tool for a nation by creating work
power, new inventions and wealth for society. Although the term is defined previously as a
process of starting a business venture, organizing the necessary resources, taking necessary risk,
the approach of the definition today is far from the risk taking or establishing new business
venture to innovation-based activities. Drucker (1985) stated that innovation is the specific tool
for entrepreneurs, that means by which they exploit change as an opportunity for a different
business. An entrepreneur recognizes a viable idea for a business product and carries it out
(Daft, 2000). From this point of view, the process of entrepreneurship starts with recognizing
the business idea and the value of the business and total income of the business system highly
correlate with the business idea and its implementation. Therefore, the importance of creating
business idea is not only related with creativity but also concentration of being entrepreneurship
as a carrier alternative.

Although creating business idea as a first stage of entrepreneurship is supported by
numerous sources (i.e. working experience, observation, scientific researchers etc.), personal
motivation and obstacle can be play important role. Jones and Holt (2008) assert that, if not
discontinued due to some reasons like lack of motivation, interest or other resources in
developing the idea further, the entrepreneurial process will result in acceptable well-formed
business idea which the entrepreneur judges to have some possibility of success. Therefore, the
obstacle perception of business idea within the early stage of entrepreneurship can terminate
the process. For this reason, the paper focuses the problem with generating business idea in the
early stage of entrepreneurial process and its relationship with entrepreneurship potential
intention and individual innovation level.

2. Entrepreneurship Potential

In the literature, various indicators of entrepreneurial potential have been identified. There is
some general agreement that both environmental and personality (or psychological) factors
have an impact on the potential (Galloway et al. 2009: 2). Psychological factors include
entrepreneurial attitudes, needs and values, (Koh,1996: 13) ability to improvise opportunities
and solutions (Hmieleski et al.2006: 46) and need for achievement (McClelland,1961).

Entrepreneurship potential is likely to be entrepreneurs succeed. The success of the
entrepreneur depends on the tenacity, energy, financial strength, knowledge and experience
associated with such properties. In other words, entrepreneurial potential largely arises from
the personal characteristics (Hisrich et al.:2002:32). Entrepreneurship potential entrepreneur's
vision and mission, emerging changes and opportunities in the visual, detection, evaluation,
achieve a sense of social environment to take into account and to organize (the networks of)
and it is a fact that reflects the mobilization (Oren et al. 2011:74). Entrepreneurship potential,
reached in early childhood and adult/adolescent shaped by the emerging cognitive development
and success (Jayawarna et al., 2014:920). In addition, people are known to be closely associated
with socio-economic status (Jayawarna et al.2014:921). Therefore, personality traits of
entrepreneurship potential can be improved by the impact of external and internal environment.
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3. Capacity of Individual Innovation

Individual innovation, risk taking, openness to experience, creativity, roof incorporates the
concepts of leadership and the characteristics of this concept is considered as a concept like the
idea. Individual innovation is also a social system in which individuals adopt before the degree
of innovation compared to any others (Hurt et al.1977:58-65.). Personal context of innovation;
"Willingness to try new things" were expressed. Innovation is a new and reactions to things that
are different (Kilicer et al.2010:152). Individual innovation, any product, service or idea
described as being perceived as new by a person. Detection of a novelty idea depends on the
individual response towards the individual has demonstrated innovation (Rogers, 2003: 12-23).

Individual Innovation Capability is the ability to develop new or different product or
service, which can fill the market needs, apply better technological process those products or
service, develop and adopt new products and technological process in the future, find an
appropriate reaction for the activity of unpredictable technological changes and unpredictable
opportunities done by competitors (Ussahawanitchakit, 2007:1-9).

4. Entrepreneurial Intention

Entrepreneurial intention as a state of mind whose people wish to establish a new company or
a new value driver inside existing organization (Wu and Wu,2012: 755). On the other hand,
entrepreneurship is the discovery, evaluation and exploitation process of opportunity (Shane et
al.2000: 217) and it requires the readiness to realize and/or create that opportunity. In this
respect, intention for entrepreneurship has connection with demographic and human trait
variables.  (https://www.intechopen.com/books/entrepreneurship-practice-oriented-perspecti
ves) According to Lifidn et al. (2011:198) entrepreneurship is an intentionally planned
behaviour like other important decisions of the people life. Although there are some conditional
factor affecting the entrepreneurial intention, personal attitude and perceived behavioural
control are the important factors. Risk tolerance and self-efficacy are the main factors of these
personality traits (Sanchez, 2011:239-254).

5. Individual Competence for Entrepreneurship/ Entrepreneurial Competency

Entrepreneurial competency is stated as the individual characteristics and entrepreneurship
necessitate certain important skills for profitable executions (Kaur and Bains, 2013:31).
Entrepreneurial competencies are considered as underlying characteristics possessed by a
person, which result in new ventures creation, survival, and growth. According to Man, Lau
and Chan (2002), these competencies is the total ability of the entrepreneur to perform this role
successfully. Entrepreneurial competencies are possessed by the individuals who are the
entrepreneur’s means, start organizations, and then add value through resource organization
and opportunities (Bird, 1995). The role of an entrepreneur’s competency is relatively an
important factor in achieving excellence in performance to ensure a sustainable growth
(http://shodhganga.inflibnet.ac.in/bitstream/10603/5303/9/10 _chapter%202.pdf, p:23, 07.12.
2017). Entrepreneurial competencies are considered a sum of characteristic including
personality, traits, skills and knowledge (Man et al.2002).
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6. Obstacle of Business Idea Generation

Idea generation is known the early stage of entrepreneurial process. Although there is
controversy about importance of the business idea into success (Ries, 2014), it is still necessary
to create innovative business idea that make value real. Therefore, the analysis of the obstacle
is particularly important in terms of motivating especially young people to entrepreneurship.
Some of these obstacles closely related to being entrepreneurship. There are many obstacles
recognized for entrepreneurship and entrepreneurs in the literature and practice. In a research
many participants mentioned “lack of business acumen is an innate obstacle, but people have
been competed with the obstacles” (Smith and Beasley: 2011:728). As an obstacle; in cognitive
meaning; individuals can acquirement actual skills and information, via an educational
institutions or education/trainings or the role models (Iakovleva et al..2014:115-133). Besides
that; productive entrepreneurship results when incentives align the rules of the game with
investment in innovative products or means of production that improve lives throughout society
(Baumol,1996:3).

Obstacles to entrepreneurship, entrepreneurial orientation with an initiative on the
relationship between efforts to locate moderating action that triggers the phenomenon
(precipitating events) are linked (Shapero,1975:83-88). At this point, in order to develop a new
business / venture, obstacles affecting entrepreneurship is necessary to know what is going on
and how to handle with problems. In a society, obstacle is not equal for all individuals. While
certain obstacles generally recognized for all entrepreneurs are some obstacles like experience
development, process management, some of them are person-specific (like (women, youth,
ethnic minorities, the disabled, the unemployed, for those living in rural areas) that prevent
them taking action for establishing new business. In the social context; society's negative
attitude and approach to entrepreneurship and entrepreneurial ideas to entrepreneurship can
have devastating results will make it inefficient (Baumol, 1990: 898).

Perceived obstacles in setting up new businesses; the environment aims to support
entrepreneurs as infrastructure and cultural values; it is closely related to factors affecting the
entrepreneurial orientation (Liithje and Franke, 2003:138). Unwillingness of financial support
for new projects and administrative shortcomings, such as inadequate infrastructure, a cultural
environment prone to risk aversion obstacles faced by potential entrepreneurs’ entrepreneurship
is known as one of the factors that could cause away from their desires (Shinnar et al.2009:
151-159). In addition, for the idea of setting up new businesses; candidates willing to establish
a business for corruption cases are also known to cause legislation to discourage the intent to
establish a business (Aidis et al.2012:125).

There are many research aimed to find entrepreneurship obstacles around the world. For
example, the green paper results showed the European entrepreneurship obstacles were
regulatory obstacles (administrative obstacles); cultural and social obstacles (lack of
entrepreneurial knowledge and skills, fear of failure) and financial end economic obstacles
(insufficient  access to risk capital)  (http://Www.Adrimag.Com.Pt/Downloads/
Cooperacao/Barriers%?20entrepreneurship%20and%20business%20creation.Pdf, 02.09. 2015).
In another study, obstacles classified into three categories; individual obstacles (weak link
between lack of education and entrepreneurship of family support), organizational obstacles
(financial, physical lack of resources, inadequate customer in market conditions),
environmental obstacles (socio-cultural factors, rules and regulations).

Hatala (2005:59) found business start-up obstacles were lack of confidence, the need for
financial support, logistic start-ups, the lack of family support, time constraints, obstacles of
business skills. Similarly, a study conducted in Malaysia stated that the most important
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obstacles to entrepreneurship were lack of resources, stress, lots of work avoidance, lack of
social networks, aversion to risk that classified as fear of failure (Sandhu et al.2011: 435). The
qualitative research has made with 591 people in four European countries found one of the most
important obstacles in all countries were regulative structure (such as lack of money) and
cognitive conditions (such as lack of skills) (Iakovleva et al.2014:115). Another survey
conducted with 145 people who were in mid-career in Singapore five main obstacle found: lack
of capital, lack of skills, higher risk, which appears to be compliant costs and lack of confidence
(Choo and Wong, 2006: 53). Similarly, an international survey conducted in five countries
(USA, China, India, Belgium and Spain) grouped the obstacles into five categories. These were
(1) lack of support structure and high fiscal and administrative costs, (2) lack of knowledge and
experience, (3) economic climate and lack of entrepreneurial competencies, (4) lack of self-
confidence, and (5) risk aversion obstacles (Giacomin et al.2011:234). Robertson (2003) also
stated that limited know-how on setting up a new business, financial uncertainty, relevant work
experience, limited entrepreneurship careers guidance, family discouragement, confidence,
lack of awareness, lack of creativity and innovative ideas were the main perceived obstacles.
According to a study made in digital industry, the factors that prevent the new business idea are
lack of general business knowledge, contradictory, advisory support from external agencies,
lack of sector-specific mentors, lack of finance, and experience (Smith and Beasley, 2011:722).
Robertson et al. (2003:313) stated three most important factors in establishing new business
were poor of motivation, lack of business idea, lack of skill. When the person who perceived
the entrepreneurship hard process to handle, it is very difficult to focus on creating business
idea and as we stated above, there is close relationship between entrepreneurship obstacle and
obstacle of business idea creation. For example, when people perceived themselves as lack of
necessary skills of entrepreneurship, they do not focus on creative business idea.

7. Methodology
7.1. Research Problem and Measurement

Entrepreneurship as a carrier option is thought challenging. However, growing attention by
means of earning more money, being freedom in work life, benefiting opportunity forced to
scholar to search the obstacles in becoming entrepreneurship. As mentioned above, the majority
of the researches have focused the obstacles to establish a business or start-ups. However,
establishing a business or becoming an entrepreneurship is the last chain of the story and
without focusing on the obstacles on business idea, analysing entrepreneurship intentions or
innovation orientation become groundless. For this rationale, this research aims to analyse the
obstacles of development of business idea.

The research has focused on enlightening the obstacles of innovative business ideas,
which are the first reason of entrepreneurship process and the relationship with the level of
innovativeness, entrepreneurship potential, and intention. Obstacle of Business Idea Generation
(OBIG) scale were formed by literature findings based on the dimensions mentioned above. At
the beginning of scale generation, individual, cultural, situational and institutional dimensions
were used. 24 items used to measure these four dimensions. To measure innovation level,
individual innovation capacity (IIC) scale was used created by Hurt, Joseph and Cook (1977).
This measurement allows discriminating the respondents by their acceptance of innovation in
four categories namely early adopters, early majority, late majority and laggards. Besides
innovation scale, 8-item-entrepreneurship potential (EP) scale from Hisrich and Peters (2002)
was used in the research. Entrepreneurship intentions (EI) were measured with Zhang
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Dongyuan, Wang and Oven’s 3-item scale. Finally, individual competence for entrepreneurship
perceptions (ICE) were measured by self-generated item for the research.

The population of the research was the people who get special education in Dokuz Eylul
Entrepreneurship Academy. Academy has founded in 2013 and 320 members has completed
the extensive program. All of graduated members have invited to the online poll and finally we
had 235 responds. Therefore, we reached 73% response rate at the end of the survey.

7.2. Measurement Instrument

At the beginning of the analysis, normality of the observed variables was inspected. All
observed variables in the study had scores in the limits (-2.55<skewness<.58; -.89 < kurtosis
<3.69). Since no violations to normality, convergent validity was assessed by explanatory factor
analysis for all 5 scales.

Obstacles of the development new business idea scale was the most important in the
research and was generated by researchers using literature findings and qualitative interviews.
Therefore, comprehensive analysis was needed to validate the measurement. With using EFA
procedure, 3 items were eliminated from the scale because of low loading (<0,40). Other 21
items in five dimensions had acceptable results and explained 60% of variance. Dimensions
reliability scores were also acceptable (>0,64).

The dimensions were named as individual condition obstacles, society obstacles,
individual obstacles, education system obstacles and support institutions obstacles. These
finding were compatible with the literature.

Social environment obstacles explained 20% of obstacles of developing business idea.
Other four groups explained approximately 11% of the obstacle. Respondents stated that
educational system was the most important factor in developing innovative business idea. In
addition to that, all the items related with business idea obstacles have higher score than the
average. Therefore, we assume that the obstacle perception of developing business idea is
generally higher for all individuals. When the obstacles dimensions were analyzed, we have
found that respondent had tendency to externalize the obstacles. In the other words, they
perceived external factors like social, education system, institutions have more important
obstacles than internal factor which related with the individual like individual incompetence.
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Table 1: Factor Analysis for Entrepreneurship Obstacles

Items 1 2 3 4 5 Mean

1 Lack of knowledge to create a business idea ,637 ,002 -,080 -,097 246 3,05

5 Disregarding Qevelopmg business idea because of risk of] 701 216 072 091 032 2.80
entrepreneurship

3 Lack of identifying business opportunity ,749 ,075 215 ,005 ,081 3,09

4 Do not opppﬂunlty to focus on business idea that can be 720 147 253 067 023 324
convert business plan

5 Having less equipment to generate business idea ,700 ,073 -,020 | -,028 ,333 2,98

6 Failure of defining potential problems as a business idea ,816 ,128 ,080 ,049 ,078 3,07
Thinking business idea has less entrepreneurial potential ,666 ,145 ,133 111 -,223 2,96

3 Concerning of realization of business idea, even if it can be 613 287 035 230 214 3.8
created.

9 Negatlve.behawpr of sqc1al .enV1r0nment to the people who 242 682 -149 137 133 | 274
generate innovative business idea

10 Lack qf lilberahs.tlc enylronrpent that is necessary for 246 696 - 064 316 054 | 325
generating innovative business idea.

11 |Lack of family support for entrepreneurship ,044 ,679 ,363 -,124 ,292 3,05

12 |Lack of social environment for entrepreneurship ,120 772 ,180 ,056 ,075 3,23

13 Family §upport for paid job instead of supporting business idea 088 621 282 _204 188 338
generation.

14 |Negative view through the inventors ,130 ,731 ,085 ,097 ,065 2,79

15 Lack of team members with different competence to realize 193 098 671 174 059 3.52
business idea

16 Lack of f(_)qu_s on generating business idea because of routine 040 054 766 175 047 | 377
responsibilities

17 Unwﬂlmgness to realize business idea due to lack of work 357 133 496 133 110 3,08
experience

18 |No educational system support for business idea generation ,053 ,163 ,328 ,713 ,107 3,98

19 |Disappearing creativity due to memorizing education system | -,006 ,049 ,110 ,765 219 4,23

20 |Lack of support mechanism to realize business idea ,051 ,128 271 ,126 ,561 3,62

21 |Lack of investor contact to support entrepreneurs ,084 ,113 ,015 ,295 ,722 3,68

Exp var. 20,647 | 15265 | 9,544 | 7,692 | 7,496

Cum ex. var 20,647 | 35,912 | 45,456 | 53,149 | 60,645

Alpha ,868 ,830 ,689 ,646 ,687

Entrepreneurship Competence perception, other self-generated scale was also validated with
EFA procedure and explained minimum 70% maximum 79% of variance in one dimension as
proposed.

8. Findings

The main aim of the research is to analysed entrepreneurship obstacles of the group of people
who have high tendency to entrepreneurship. For this purpose, the mean values of five different
types of perceived entrepreneurship obstacle described in the study are shown in the Table 1
below. Accordingly, the lack of support mechanisms for realizing the business idea is defined
as the highest obstacle. Participants generally have negative perception about support
mechanism they need along the process of business idea generation. Second rank of obstacle is
the education system inadequacy. In general, they define that the education system does not
support business idea development and memorizing characteristic of the system is the most
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important obstacle of business idea generation. The third obstacle related to the individual
situation is defined in the study as the lack of focus on business idea generation due to lack of
teammates, work experience and have other duties in the working life. The fourth group of
obstacles related with negative social perception about entrepreneurship is higher than the
average of all obstacle perceptions. Accordingly, the negative attitudes and behaviours of the
society and family in developing new business ideas, and the lack of social support to the
innovational activities constitute an important obstacle in the participants mind. Finally, the
least important obstacle is the perceptions of lack of individual competence. The dimension is
described in the study as lack of individual competence about business idea generation, the
thoughts of less entrepreneurial value of their business idea, and pay less attention to generating
business idea because of too risk involved.

As can be seen in this order, the participants generally regard the factor related to the lack
of entrepreneurial environment as higher priority. On the other hand, individual factors such as
lack of competence of idea generation or paying less attention to the business ideas appears less
important than the environmental factors.

Table 2: Average Mean of Business Idea Generation Obstacles

Rank |Dimension Mean (max:5)
1 Institutional support obstacles 4,08
2 [Education system obstacles 3,64
3 Individual condition obstacles 3,44
4 Society obstacles 3,06
5 Lack of individual competence 3,05
MEAN 3,45

In the study, the relationship between the obstacles to business idea generation, entrepreneurial
potential, intention and level of individual innovation were examined. The result of correlation
analysis is shown in the Table 3. According to this, individual innovation capacity (IIC),
entrepreneurial intention (EI), entrepreneurial potential (EP) and individual competence for
entrepreneurship (ICE) have strong correlation each other. Therefore, it can be said that the
participant with higher innovation capacity, entrepreneurial intention and competence have
higher entrepreneur potential. The detailed analysis of four variables was examined with
regression analysis below. Although IIC, EI, ICE EP have high correlation with each other,
obstacles of business idea generation (OBIG) has significant correlation with IIC only. Other
variables (EI, EP and ICE) have no correlation with OBIG. Low negative correlation between
innovation capacity and business idea obstacle, and no correlation with entrepreneurial
intention, potential and competence is an evidence that business idea obstacles have no linear
relationship with entrepreneurial variables. Hence cluster and difference analyses have been
conducted to determine the groups in which OBIG different.
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Table 3: Correlation Analysis of Idea Generation Obstacles and Other Variables

Ent. Pot. | Innovation |Ent. Intention| Competence | Obstacles
r 1 ,601" 5137 647" ,071
Ent. Pot. Sig. ,000 ,000 ,000 ,310
N 236 236 236 208
r 1 334" 462" -,147"
Innovation Sig. ,000 ,000 ,034
N 236 236 208
r 1 ,298™ -,030
[Ent. Intention Sig. ,000 ,669
N 236 208
r 1 ,048
Competence Sig. ,491
N 208
Obstacles r 1

A two-step method has been used in cluster analysis based on OBIG. In the first stage,
hierarchical cluster analysis was performed to determine the number of obstacle perceptions
and it was determined that the obstacle groups would accumulate in three different groups in
total. The groups emerging in the clustering analysis in the second phase are given in Table 4.

Table 4: Cluster Means and F Test Result for OBIG

OBIG | IIC EP EI ICE
Low Mean | 2,8657 | 78,3088 | 43290 | 4,0686 4,0331
N 68 68 68 68 68
Medium Mean | 3,6071 | 76,2000 | 42333 | 3,5944 3,9750
N 60 60 60 60 60
High Mean | 3,8538 | 72,6375 | 4,1250 | 3,8208 3,9313
N 80 80 80 80 80
Total Mean | 34596 | 75,5192 | 42230 | 3,8365 3.9772
N 208 208 208 208 208
F 95,634 | 8,647 3,49 5,622 0,597
sig 0,001 0,001 0,032 0,004 0,552

According to the table, the score of the respondents with the lowest obstacle perception of 68
participants was 2.86, while those at the middle level were 3.6 and those at the highest level
were 3.85. And also, there was a significant difference between the scores of each group in the
Scheffe test. The distribution of IIC of the participants differentiates in all three level of OBIG
as expected. According to this, respondents who have low OBIG perception are higher IIC and
the higher innovative capacity results in lower obstacle perception. Although there was no linear
relationship between two variables as explain above, two significant group were identified by
Scheffe test. According to test result, it can be argued that participant with medium and high
level of IIC score has similar obstacle perception. A similar result emerged from the potential
of entrepreneurship: the higher EP the lower OBIG.

In the Scheffe test, participants with moderate to high entrepreneurial potentials differ
significantly from the low ones, and these two groups have statistically similar levels of
obstacles and have a higher entrepreneurial potential than the higher obstacle perception group.
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Respondents' entrepreneurial intentions also differ according to OBIG perceptions. The
people with the lowest OBIG perception have higher entrepreneurial intention than other two
group. Groups with moderate and high obstacle perceptions have lower intentions of
entrepreneurship. In terms of entrepreneurship competence, no difference can be found between
the perceptions of the obstacles. Although the increase in obstacle perception decreases the
average scores of competences, there is no significant difference in terms of average scores.
Therefore, participants at each level of obstacle identified themselves as having entrepreneurial
competence at a similar level.

The impact of the level IIC on the OBIG was analysed by F test in the study. The analysis
results are shown in Table 5. According to this, it can be said that the levels of general obstacle
perceptions differ according to individual innovation levels. In terms of subgroups, a significant
difference was found only in social and individual status compared to the level of innovation
of the individual. There was no significant difference in terms of other obstacle dimensions.

When the mean distributions are examined, it is seen that these differences do not appear
linearly. In other words, as mentioned above, the perceptions of the innovative levels of
individuals and the obstacles of business ideas are not linear. Participants with an average level
of innovation capacity had a higher degree of obstacle than others, whereas those with a lower
and higher level of innovation had lower obstacle perceptions.

Furthermore, obstacle perception related with the individual competence, institutional
support and education system does not make any significant difference on the level of
innovation capacity of the respondents. On the other hand, the obstacle to individual condition
and the society approach differs according to the level of innovation. According to the
innovation levels in the table, it is observed that the lowest and highest innovative groups have
lower obstacle perception than the average innovative groups. Hence, low and high innovative
individuals have a same sense of OBIG. This interesting finding can be a subject of different
study, but it can be argued that high-level innovative group may not pay attention to OBIG
because of strong belief of overcoming these obstacles and low-level innovative group have the
same level of OBIG because of low commitment of business idea generation.

In addition, strong correlation between IIC and EP (r = 0,601; p = 0,001) shows that
increasing the level of IIC positively affects the entrepreneurial intention of the respondent and
also, this strong correlation strengthen the finding of why different level of innovative group
perceived the same level of OBIG. Therefore, the low levels of innovation and entrepreneurial
intentions also reduce the perception of obstacles to business idea development. The finding
that obstacle perception does not have linear pattern with respect to entrepreneurship explain
the result of low or no correlation between the level of individual innovation, entrepreneurial
potential, entrepreneurial intention and competence perception, which are other parameters
examined in the study, will be weak. As a matter of fact, no significant correlation was found
in the correlation analysis with these four variables.
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Table 5: F test for Innovation Level Group

Innovation Group Mean

Obstacles F Sig. 2 3 4 5 Mean
Mean 2,693 0,047 3,18 3,68 3,46 3,36 3,45
Ind.Competence 2,107 0,101 2,89 3,37 3,00 2,96 3,05
Social Obstacles 3,339 0,020 2,97 3,48 3,04 2,89 3,06
Situational 2,844 0,039 3,22 3,75 3,48 3,27 3,44
Obstacles

Education Obstacles|0,316 0,814 3,41 3,75 3,63 3,62 3,64
Support Obstacles (1,175 0,320 3,41 4,04 4,15 4,06 4,08
EP 32,043 0,001 3,10 3,89 4,18 4,48 4,20
EI 7,735 0,001 3,11 3,47 3,77 4,08 3,80
ICE 14,671 0,001 3,00 3,76 3,88 4,22 3,95
Number 6 46 102 82 236

Regression analysis was performed to determine the relationships among these four variables
in more detail. In order for the regression analysis to be applied, it is also necessary to question
the existence of certain conditions. In this context, normality and multi-collinearity analyzes of
the variables to be used in the model have been made and it has been determined that there are
no problems. In the model, EP is the dependent variable and the other three variables are 1IC,
El and ICE as independent variables. The analysis findings are summarized in Table 6.
According to table, IIC, EI and ICE explain entrepreneurial potential of participants as high as
58%. While ICE identifies entrepreneurial potential at higher levels, IIC and EI explain
entrepreneurial potential at comparable levels. Because of the high deterministic nature of these
three variables, it can be concluded that it is meaningful to emphasize the competence, intention
and innovativeness of entrepreneurship programs.

Table 6: Regression Analysis Results for Entrepreneurial Potential

B t
Constant 1,245 7,554%
Individual Competence ,395 9,893*
Individual Innovation ,169 5,621*
Entrepreneurship Intention ,186 6,571*
R=,766 R2=,587; St. Error=,330; F=110,26*;p=,001
*p<,001

9. Conclusions and Implications

Entrepreneurship has growing attention in the today’s world and enormous impacts for the
society. Important goals of entrepreneurship training programs are to help individuals
distinguish between good business opportunities and weak business ideas and to provide
guidance with start-up process. An understanding of business start-up obstacles can enable
business providers and educators to establish entrepreneurship programs that prepare successful
business launch. But nevertheless, the obstacles of developing business ideas for start-ups has
not been paid attention by scholar, although there were many research about obstacles of
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entrepreneurship intention and owner of business. In this rationale, the paper focuses on
obstacle of developing business ideas, which is the first phase of business launch.

In the research, the obstacles were divided into 5 categories namely social, individual,
institutional support, educational and creation of business idea. Even though the sample of the
research consisted people, who got extensive entrepreneur education had relatively higher
obstacle score. Therefore, poor social view to entrepreneurship carrier and institutional support
system should be reconsidered and redesigned according to candidate entrepreneurship needs.
Education system has the highest obstacle perception in five categories. Although it is necessary
to conduct more extensive researches, the education focusing on memorizing and unrelated
lessons and contents creates important obstacle for the students.

The one of the main finding of the paper is that there is no direct relationship between
obstacles and innovation, entrepreneurship intention and competence perception. Interestingly,
this nonlinear correlation between variables stated a very distinguish point. Although the
perception of obstacles has no relationship, there are some insights. For example, the individual
who has low intention to entrepreneur has lowest obstacle perception because of irrelevant
paradigm of entrepreneurship. The other low innovative group has the highest obstacle
perception. The highest innovative group who is the highest entrepreneurship potential has low
obstacle perception in all dimensions. Therefore, we can assume that highest and lowest
entrepreneurship potential result in low obstacle perception. For this reason, the people who
have low obstacle perception do not show the potential alone. The obstacle perception can be
highest within the people who have moderate intention and potential for being entrepreneurship.
Furthermore, individual competence, innovation capacity and entrepreneurship intention
variables are useful to calculate individual entrepreneurship potential and they can be used by
the institution and incubation centers to select entrepreneurship candidate.
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GENIS OZET

Yenilikei Is Fikri Gelistirme Engelleri: Girisimcilik Egitimi Alan
Ogrenciler Uzerine Bir Arastirma

Girisimcilik siireci i¢inde ¢esitli asamalar1 barindiran ¢gogu zaman da zorlu bir siirectir. Bu siirecin en
temel adimlarindan biri de yenilik¢i bir ig fikri gelistirmektir. Girigimeilik literatiiriinde girisimcilik
engelleri konusunda ¢ok sayida arastirma bulunmasina karsin, is fikri gelistirme konusunda bireylerin
yasadig1 engeller konusunda ¢aligmalarin ¢ok az sayida oldugu goriilmektedir. Girisimcilik slirecinin en
basinda yer alan fikir gelistirme asamasindaki engellerin anlasilmasi, nitelikli girisimlerin kurulmasi
acgisindan 6nemli oldugu gibi bu alanda kariyer yapmay: diisiinen gen¢ niifusun dogru bir sekilde
yonlendirilmesi agisindan da anlamli olacaktir. Bu kapsamda ¢aligmanin amaci, girisimcilik siirecinin
basinda bulunan bireylerin yenilikei is fikri gelistirmelerinin 6niindeki engeller konusundaki algilarini
belirlemek ve bu engellerin girisimcilik potansiyeli, niyeti, yetkinligi ve yenilik¢ilik diizeyi arasindaki
iligkileri ortaya koymaktir.

Bu amagla, Dokuz Eyliil Universite’si biinyesinde kurulan Dokuz Eyliil Girisimcilik Akademisi’nden
yogun bir girisimcilik egitimi alarak mezun olan bireyler ¢alismanin ana kitlesini olugturmaktadir. Bu
ana kitleye yonelik olarak anket formu diizenlenmistir. Anket formunda, is fikri gelistirme engelleri 24,
bireysel yenilikgilik diizeyi 20, girisimcilik potansiyeli 8, girisimcilik yetkinligi 4 ve girisimcilik niyeti
ise 3 soru ile ol¢imlenmistir. Bunun yaninda bireylerin sosyo-demografik 6zelliklerine iliskin sorular
bulunmaktadir. Is fikri gelistirme engelleri, bu konudaki literatiir eksikligi nedeniyle girisimcilik
engellerine yonelik literatiir ve yazarlarin tecriibelerine dayali olarak olusturulmusg ve gelistirilen bu
Olcegin ve kullanilan diger dlgeklerin agimlayici ve dogrulayicr faktdr analizleri ile 6lgegin gegerliligi
caligmada raporlanmistir. 2016 yilinda gerceklestirilen alan aragtirmasinda 320 mezuna diizenlenen
anket formu gonderilmis ve alinan 235 yanit dikkate alinarak ¢alisma gergeklestirilmistir.

Yapilan analizlerde, girisimcilik engelleri bes boyut altinda toplandigi goriilmiistiir. Buna gore
bireylerin is fikri gelistirme konusundaki engel algilarinin boyutlar1 sirasiyla 1-kurumsal destek
mekanizmalarinin eksikligi, 2-egitim sistemine yonelik engeller, 3-bireysel durumdan kaynaklanan
engeller, 4-toplumsal engeller ve 5-bireysel yeteneklerin yetersizliginden kaynaklanan engeller seklinde
siralanmaktadir. Bu siralamada bireylerin engel algilarini genellikle dissallastirdigi ve kurumsal destek
veya egitim sistemi gibi bireyin disindaki konularin daha onemli gorildiigii saptanmistir. Bu
digsallastirma egilimi bireylerin sorunu kendileri disinda kalan baska bir yone yonlendirme egiliminde
olduklar1 seklinde de yorumlanabilir. Nitekim yapilan agimlayici faktdr analizinde bireysel yetenek
eksikligi boyutu en 6nemli boyut olarak ortaya ¢iktig1 halde, ortalama degerinin bes boyut i¢cinde en
diisiik olmasi bu yorumu dogrular niteliktedir.

Bunun disinda ¢aligmanin garpict bulgularindan bir digeri de is fikri engel algilarinin, ¢alismada
incelenen dort degisken ile iliskilerine yoneliktir. Yapilan iligski analizlerinde engel algis1 boyutlarina
iliskin ¢arpic1 bir dogrusal iligki saptanamamustir. Sadece bireylerin yenilik¢ilik diizeyleri ile engel algisi
arasinda negatif yonli bir iliski oldugu goriilmiistiir. Buna gore bireylerin yenilik¢ilik diizeyleri
yiikseldikge, is fikri engel algisinin diistiigii ileri siiriilebilir. Kiimeleme analizi sonuglarina gore,
girisimcilik niyeti diisilk bireylerin engel algilarmin da diisiik oldugu goriilmiistiir. Dolayisiyla
girigimcilik niyetinin diisiik olmasi durumunda, bireyin engeller konusundaki algis1 veya bu konuya
verdigi onem de diismektedir. Ayrica girisimcilik potansiyeli yiiksek ve diisiik olan gruplarda engel
algisinin da diisiik oldugu, bu nedenle de potansiyelin tek bagina belirleyici olmadigi sonucuna
varilmistir. Bireylerin engel algisi, orta diizeyde girisimeilik niyeti ve girisimcilik potansiyeli olmasi
durumunda en yiiksek seviyeye ulagsmaktadir. Son olarak ise yapilan regresyon analizinde, girisimcilik
niyeti, bireysel yenilik¢ilik ve yetkinlik boyutlarinin, girisimcilik potansiyelini dnemli oranda belirledigi
saptanmugtir. Bu bulgu girisimcilik programlarina ve kulugka merkezlerine katilime1 se¢iminde yararl
olabilecektir.
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Bu bulgu ve degerlendirmeler dogrultusunda ¢aligsma, is fikri gelistirme engellerinin hangi boyutlarda
toplandig1 ve bunlarin goreli 6nem diizeylerinin ne sekilde gerceklestigi konusunda literatiire Gnemli bir
katki yapmaktadir. Ayrica bu engellerin yenilik¢ilik, girisimcilik niyet, yetenek ve potansiyeli
arasindaki dogrusal olmayan iligkilerin anlagilmasi bakimindan da akademisyen ve uygulayicilarin
dikkate almas1 gereken sonuglari ortaya koymaktadir.
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Dijital Oyunlar ve istihdam: Tiirkiye i¢in Oneriler
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Oz

Bilgi ve iletisim teknolojilerindeki yeni gelismeler dijital bir diinyaya adim atmamizi saglamistir. Dijital
diinya ise dijital bir ekonomiye doniigsmekte ve bu doniisiimden dijital tiriinlerin katma degeri dogrudan
etkilenmektedir. Hollywood filmlerinin yerine artik dijital oyunlar almis, dijital oyun sektorii katma
degeri ve istihdamu yiiksek bir sektor haline gelmis ve hasilati ise sinema endiistrisinin iki katini agmigtir.
Dijital oyun endiistrisi kriz donemlerinde bile etkilenmeden biiyiiyen sektorlerin basinda gelmektedir.
Dijital oyun endiistrisi teknolojik olarak en giiclii iilkelerde kendine uygun iklimi bulmus ve en ¢ok gelir
getirici oyunlarin ve yan iiriinlerin tasarlanmasi ve satisi yine bu iilkelerde yapilmigtir. Dijital oyun
endiistrisi istihdam ve sosyal alandaki diger faaliyetler yaninda, sinema gibi bir¢ok sanatsal ogeyi ve
sosyal mesaj da barindiran bir alandir. Bu nedenle, Tiirkiye nin diinyaya kendini dogru tanitmasi ve
ifade etmesi agisindan katma degeri yiiksek dijital oyun sektoriinde yeterli soz sahibi olmasi
kacinilmazdwr. Bu ¢alisma kapsaminda dijital oyun sektoriiniin genel olarak ekonomik analizi
karsuastirmali bir sekilde yapilmaya ¢alisilmis ve Tiirkiye 'nin bu firsati en iyi sekilde degerlendirmesine
yonelik onerilerde bulunulmugstur.

Anahtar Kelimeler: Istihdam, Dijital Oyunlar, Oyun Endiistrisi ve Tiirkiye.
Jel Kodlari: E24, E27, C572, DS3.

Digital Games and Employment: Recommendations for Turkey
Abstract

Recent developments in information and communication technologies have ensured us to take a step
into a digital world. The digital world is transforming into a digital economy and this transformation
directly affects the added value of digital products. Digital games are now taking the place of Hollywood
movies, digital gaming sector has become a sector with high added value and high employment and its
revenue has exceeded twice of the film industry. Digital industry is at the forefront of sectors that grow
unaffected even in times of crisis. The digital gaming industry has found the appropriate platform in the
most technologically strong countries and the design and sale of the most revenue-generating games
and by-products were also carried out in these countries. Besides employment and other activities in
the social area, digital gaming industry is a field that contains many artistic elements, such as cinema
and social message. Therefore, it is inevitable for Turkey to have enough say in the value added digital
gaming industry in order to introduce and express itself correctly to the world. In this study, it has been
attempted to do economic analysis of the digital gaming industry in general comparatively and
proposals have been made for Turkey to evaluate this opportunity in the best possible way.

Keywords: Employment, Digital Games, Game Industry and Turkey.
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1. Giris

Onuncu kalkinma planmin 2.2. Yenilik¢i Uretim, Istikrarli Yiiksek Biiyiime ana bashig1 altinda,
2.2.14. Bilgi ve lletisim Teknolojileri alt bashgmin 737. maddesinde; “Sayisal icerigin
gelismesi ve ticarilesmesi amaciyla, basta oyun olmak iizere mobil uygulama, yazilim ve bilgi
teknolojileri hizmetleri desteklenecektir. Internetteki Tiirkce igerigin nicelik ve nitelik acisindan
gelismesi ve erigilebilir olmast saglanacaktir” ifadesi yer almaktadir (Kalkinma Bakanligi,
2013). Makroekonomik etkilerinin hesaplanmasi amaci ile Tiirkiye nin mevcut durumu, kiiresel
egilimler ve iilkeye 6zel durumlarin ortaya ¢ikardig: firsatlarin belirlenmesi ve bunlarla ilgili
senaryolarin olusturulmasi i¢in Makroekonomik Projeksiyonlar ve Firsatlar Raporu da
hazirlanmistir. Makroekonomik model senaryolari i¢inde 5. senaryoda savunma, saglik, mobil
uygulama ve dijital oyun gibi stratejik yazilim sektorleri etrafinda kiimelenme maddesi yer
almaktadir. Bilgi ve Iletisim Teknolojileri sektdriinde 183.000 kisi istihdam edilmektedir. Bu
senaryolarin uygulanmasi ile 2013-2023 yillar1 arasinda bu alanda istihdaminin %40 daha
biiyliyecegi Ongoriilmektedir. Boylece 50.000 dogrudan, 130.000 dolayli olarak istihdam
olusturulacagi tahmin edilmektedir (Bilgi Toplumu Dairesi, 2013).

Dijital oyunlar sadece eglendirmek i¢in yapilmamaktadir. Ayn1 zamanda propaganda,
egitim ve Ogretim faaliyetlerinde de yogun olarak kullanilmaktadir. Yakin gelecekte dijital
cagin dijital iiniversitelerinde verilen egitimlerin tamami dijital oyunlarin eg§itime entegre
edilmesi ile risk almadan deneyimlenerek yapilacaktir. Universitelerin hemen hemen tiim
boliimlerinde Avatarlar yardimi ile 6grencilerin 6grenme hizina uyum saglayan yapay zeka
destekli artirilmis gergeklikle dolu dijital oyunlar cagina girilmis olacaktir. Klasik egitim veren
tiniversiteler hizla dijitallesmekte ve egitim igeriklerini oyunlagtirmaktadir. Boylece 6grenme
kavrami 6nem kazanmakta ve 6grenme siireleri kisalmaktadir.

Dijital oyunlar igerikleri bakimindan basta sivil toplum kuruluslari olmak iizere ¢esitli
denetimlerden ge¢mektedirler. Bdylece amaglarina ve hedef kitlesine verdigi mesajlar
bakimindan yas grubuna uygunluk simmiflandirmasi yapilarak toplumsal bilgilendirme
saglanmaktadir (PEGI, 2003; ESRB, 2017). Kiiltiirel sektor olarak kabul edilen dijital oyun
sektorii dijital ¢ag ile birlikte en gézde sektorlerden biri haline gelmistir. Dijital oyunlarin
dontistimii dogrudan teknolojik degisim ve doniisiime baglidir. Oyun sektorii bir anlamada
kiiltiirel bir etmen olarak karsimiza ¢ikmakta, teknolojik doniisiimle degisip geliserek yumusak
bir gili¢ olarak toplumlarin kiiltiiriinii dogrudan etkilemektedir (European Commission, 2006).
Bu nedenle dijital oyun sektoriinii sadece eglendirmek amaci giiden bir sektor olarak goérmek
yaniltict olabilir. Cilinkii bu sektor ekonomik ve kiiltiirel olarak etki alan1 ¢ok yonlii olan bir
sektordiir. Ekonomik amaglarin yaninda gizli ve acgik kiiltlirel amaglarin oldugu bu sektore
kiiresel glic konumunda olan devletlerin yatirim yapmasi kesinlikle tesadiif degildir. Fakat bu
calismada kiiltiirel etmenler ele alinmadan sadece ekonomik temelli bir yaklasimla dijital oyun
sektorii ele alinmustir.

Dijital oyun sektorii 2016 yilinda yaklasik 100 milyar dolarlik bir pazar haline gelmistir.
2019 yilima kadar bu sektériin 120 milyar dolarlik bir boyuta ulasmasi beklenmektedir
(Newzoo, 2016). Gamedevmap sitesine gore diinya genelinde 4445 sirket oyun sektoriinde
faaliyet gostermektedir. Bu sirketlerin 33’1 Tiirkiye’de yer almaktadir (Gamedevmap 2.0,
2017).

Diinyada dijital oyun endiistrisi daha ¢ok Amerikan ve Japon sirketlerinin elindedir
(Ankara Kalkinma Ajansi, 2016). Amerika kitasinda Hollywood gise gelirleri 11 milyar dolar
iken oyun sektoriiniin yillik cirosu 23 milyar dolara ulasmistir (Uckag ve Tiitiincii, 2017).
Tiirkiye’de glinde 10 milyon kisiye ulasabilen oyunlar gelistiren firmalar da mevcuttur.
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Yaklagik 300 milyon kisinin indirip oynadig1 Tiirk menseli oyunlar vardir. Tiirk menseli
oyunlar 150’den fazla iilkede oynanmaktadir (Is Fikirleri ve Girisimcilik Portali, 2017).

Bu ¢alismanin amaci; Tiirkiye’de son derece dinamik bir gelisme potansiyeline sahip olan
dijital oyun sektdriiniin gelisme potansiyeline dair temel bulgular1 tespit etmek ve bu sektore
iliskin gelecek perspektifini ortaya koymaktir. Ozellikle kamu politikalarina da belirli alanlarda
cesitli Onerilerin yapilmasi calismanin bir diger amacidir. Ayrica dijital oyun sektoriinde
diinyada s6z sahibi olmak i¢in veya diinya genelinde en ¢ok satilan dijital oyunlar
gelistirebilmek ve piyasaya siirebilmek i¢in yapilmasi gereken alt yapi ¢alismalarmi ortaya
koymak ta bu calismanin bir baska amacini olusturmaktadir. Béylece genc¢ ve dinamik bir
niifusa sahip olan Tiirkiye’nin bilisim alaninda yer alan dijital oyun sektdriine istihdam
acisindan sundugu firsatlar tespit edilecektir.

2. Literatiir Taramasi

Diinya genelinde 2,2 milyar dijital oyun oynayan kisi mevcuttur. 2017 yil1 sonuna kadar oyun
piyasasinin toplam 108,9 milyar dolara ulagsmasi beklenmektedir. 2016 yilina gore 2017
yilindaki artisin %7,8 olacagi tahmin edilmektedir. 2020 yilinda ise pazarin 128,5 milyar
dolarlik hacme ulasacagi ongoriillmektedir. Bu sektoriin en cazip uygulama alani ise her yil
carpici bigimde biiyliyen mobil platformlardir. 46,1 milyar dolarlik bir hacim ile %42 biiylimesi
beklenmektedir. 2020 y1lina kadar oyun konsolu ile oyun oynama oranit %30 civarinda kalirken
mobil cihazlar ile oyun oynama oraninin her gegen giin artarak %350’lik bir orana ulagmasi ve
65 milyar dolarlik bir hacme erigsmesi beklenmektedir. Kuzey Amerika’nin kiiresel oyun
pazarindan aldig1 payin 2017 yili icinde 27 milyar dolar ile %25°e ulagsmasi, Latin Amerika’nin
4,4 milyar dolar ile %4’e, Avrupa, Afrika ve Ortadogu’nun 26,2 milyar dolar ile %24’e, Asya
Pasifik hattinin 51,2 milyar dolar ile %47’e ulagsmasi ongoriilmektedir (Newzoo, 2017).
Tablo1’de dijital oyun gelirlerinde 2017 yil1 itibariyle ilk 25 {ilke verilmistir.

Tablo 1: 2017 Y1l Itibariyle Dijital Pazar’1 Biiyiikliigiine Gére ilk 25 Ulke Siralamasi
(Newzoo, 2017)

Sira Ulke Niifus Internet Niifusu | Toplam Gelir (US $)
1 Cin 1.388.233.000 801.643.000 27.547.039.000
2 ABD 326.475.000 261.177.000 25.059.883.000
3 Japonya 126.046.000 119.829.000 12.545.659.000
4 Almanya 80.637.000 73.098.000 4.378.066.000
5 Ingiltere 65.512.000 61.620.000 4.217.715.000
6 Kore Cumhuriyeti 50.705.000 46.875.000 4.187.711.000
7 Fransa 64.939.000 57.381.000 2.967.052.000
8 Kanada 36.627.000 33.455.000 1.947.371.000
9 Ispanya 46.071.000 38.458.000 1.913.050.000
10 | italya 59.798.000 43.141.000 1.874.608.000
11 Rusya 143.376.000 113.304.000 1.485.205.000
12 | Meksika 130.223.000 84.170.000 1.427.974.000
13 Brezilya 211.244.000 139.813.000 1.334.205.000
14 Avustralya 24.642.000 21.748.000 1.234.393.000
15 Tayvan 23.406.000 21.290.000 1.028.511.000
16 | Endonezya 263.511.000 71.950.000 879.740.000
17 | Hindistan 1.342.513.000 428.835.000 817.819.000
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18 | Tirkiye 80.418.000 49.144.000 773.888.000

19 | Suudi Arabistan 32.743.000 24.799.000 647.424.000

20 | Tayland 68.298.000 31.786.000 597.173.000

21 | Malezya 31.165.000 23.997.000 586.682.000

22 | Hollanda 17.033.000 16.163.000 567.372.000

23 | Polonya 38.564.000 28.657.000 489.208.000

24 | Iran 80.946.000 41.682.000 431.917.000

25 | Arjantin 44.273.000 33.447.000 423.405.000

3. Yontem ve Veri

Calisma kapsaminda kiiresel dijital oyun sektorii piyasasinin mevcut durumu ve gelecege
yonelik tahminler ele alinmistir. Dijital oyun sektoriinde Tiirkiye ile diinyada ekonomik paylari
en bilyiik olan {ilkelerin verileri incelenmistir. Boylece, dijital oyun sektoriine iliskin bulgular
Tiirkiye ile kiyaslamali olarak ortaya konulmustur. Elde edilen veriler ile Tiirkiye’deki mevcut
durum tartisilmistir. Elde edilen bilgiler 1s181inda dijital oyun sektoriine yonelik kamu ve 6zel
sektorde uygulanmasi gerekli politikalar i¢in ¢esitli oneriler sunulmustur. Ayrica eldeki bilgiler
ile istihdam edilen kisilerin nitel ve nicel 6zellikleri de ortaya konulmaya calisilmistir. Boylece
olusturulacak stratejik hamlelerde en énemli faktdr olan insan kaynaginin egitim planlamasi
icin yol haritas1 ortaya konulmustur.

Bu ¢alismanin verisini, dijital oyun sektoriinde diinyadaki temel egilimler ile gelisme
alanlar1 ve pazar potansiyeli hakkindaki bulgular ve diinya genelinde oyun sektdrii icin yapilan
arastirmalar, raporlar ve bilimsel ¢aligmalar olusturmaktadir.

3.1. Oyun Endiistrisinin Deger Zinciri ve Tiirkiye

Dijital Degirmenin kurucusu Ben Sawyer’a gore oyun endiistrisinin alti adet birbiriyle
baglantili ve farkli deger zinciri katmani vardir. Bunlar;

Sermaye ve yayin katmani: mali olanaklar s6z konusudur.

Uriin ve yetenek katmani: oyunu ve oyun tasarlayicilarini kapsamaktadir.

Uretim ve araglar katmani: oyun igeriklerinin iiretilmesinde kullanilacak yazilimsal ve
donanimsal araglar1 kapsamaktadir.

Dagitim katmani: oyunlarin satis, reklam tanmitim, pazarlama ve iriin lojistiginin
yapilmasini kapsamaktadir.

Donanim katman: oyunun internet alt yapisi, mobil cihazlar ve konsollar girmektedir.
Son kullanic1 katmani: oyunu oynayan oyuncular yer almaktadir (Flew and Humphreys,
2005).

YV VY VYVV

Tirkiye’de gelistirilen oyunlarin hemen hemen tiimii yurtdis1 piyasalarda pazarlanmaktadir. Bu
sektorde yer almak isteyen yeni bireysel oyun gelistiricileri ve sirketler 6zelikle sosyal ve mobil
oyunlar sayesinde piyasaya ¢ok rahat giris saglayabilmektedirler. Lojistik ve dagitim
maliyetlerinin olmamasi, yatirnrmlarda geri doniis oranlarinin ¢ok yiiksek olmasi ve pazarin her
gecen giin geliserek biiylimesi gibi nedenlerle dijital oyun sektoriine olan ilgi Tiirkiye’de her
gecen giin artmaktadir (Ankara Kalkinma Ajansi, 2016).

Oyun gelistiricilerinin son 5 yil igerisinde tiim platformlar i¢in gelistirdikleri oyun
sayilarina bakildiginda, %73 gibi oldukg¢a biiyiik bir ¢ogunlugun 5 veya daha az oyun
gelistirdigi goriilmektedir. Son 5 yilda, yillik ortalama 6-10 oyun gelistiren gelistiricilerin orani
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%14, yilda ortalama 11-15 oyun gelistiren gelistiricilerin oran1 %9 ve yilda ortalama 20 ve iizeri
oyun gelistiren gelistiricilerin oran1 ise %4 diizeylerine diismektedir. Bu da sektoriin oyun
gelistirme kapasitesinin heniiz erken bir asamada ve diisiik diizeyde oldugunu gostermektedir.

Gelistiricilerin %91,1 gibi ¢ok biiyiik bir cogunlugu mobil platformlar tercih etmektedir.
PC oyunlarinda bu oran %64.,4 seviyesinde olup, konsollarda ise %8,9 seviyesine diismektedir.
Sektoriin gelisimi mobil platformlarin gelisimine paralel olarak stirmektedir. Mobil platformlar
cok fazla sermaye gerektirmeyen, geleneksel pazarlama teknik ve yontemlerine erisim imkani
olmayan gelistiriciler i¢in kisa vadeli ama hizl1 gelir elde etme olanagi sunmaktadir. Mobil
platformlar Ozellikle rekabet diizeyi yiiksek kiiresel pazarlara giris icin 6nemli bir firsat
sunmaktadir. Mobil platformlarin avantajlar1 yaninda, siirdiiriilebilirligi zor alanlar olmasi
nedeniyle bu platformlarin ¢ok fazla 6n plana ¢ikmasinin sektdriin gelisimine orta ve uzun
vadede olumsuz etki edebilecegi gibi, dezavantajlarinin da oldugunu belirtmek gerekir (Ankara
Kalkinma Ajansi, 2016).

Oyun gelistiricilerinin genel olarak kullandig1 online satig platformlari incelendiginde ise
Google Play %89,6 ve Apple Store ise %72,9 ile 6ne ¢cikmaktadir. Bu oranlar1 ise Steam %43,8,
Windows Store %18,8, Amazon App Store %12,5 ve digerleri %12,5 seklinde takip etmektedir.
Bu istatistiksel bilgiler de sektorde gelistirilen oyunlarin ¢ok biiyiik bir cogunlugunun mobil
oyunlar oldugu bilgisini gliglendirmektedir (Ankara Kalkinma Ajansi, 2016).

Oyun gelistiricilerin bilgi kaynagi olarak %8,9 oraninda kamu kurumlari, %22,2 oraninda
diger kaynaklar, %22,2 oraninda tedarikgiler, %26,7 oraninda {iniversiteler, %28,9 oraninda
fuarlar, %73,3 oraninda diger gelistiriciler ve %75,6 oraninda ise kullanicilar oldugu
goriilmektedir (Ankara Kalkinma Ajansi, 2016). Ankara ili baz alindiginda {liniversiteler oyun
gelistirici firmalara fuarlardan bile daha az bilgi kaynagi sundugu anlasilmaktadir. Oyun
firmalar1, 6zellikle kiiresel piyasalarda genis kitlelere oyun satan firmalar, birgok iilkede biiyiik
oranda tiniversitelerle is birligi yaparak ¢alismalarini yiiriitmektedir. Dolayisiyla bu konuda
tiniversitelerimizin ilgili boliimlerinde gerekli altyapiy1 saglayacak sekilde ¢aligmalar yapilmasi
kaginilmazdir.

Oyun gelistiricilerinin teknik kapasiteleri degerlendirildiginde; gelistiricilerin %65’
teknik kapasitelerinin ¢ok iyi diizeyde, %30’u iyi diizeyde ve sadece %6 lik bir kesim ise kotii
diizeyde olarak belirtmiglerdir. Oyun gelistiricilerin biiylik bir boliimiiniin teknik kapasite
anlaminda yeterli olduklar1 goriilmektedir. Pazarlama olanaklar1 konusunda ise; %27’lik bir
oran iyi ya da ¢ok iyi, %27’lik bir oran orta ve %46’lik bir oran ise ¢ok kotii diizeyde oldugu
seklinde degerlendirmektedir. Bu degerlendirmelerden ¢ikan sonug ise oyun gelistiricilerin
teknik kapasite olarak ¢cok fazla bir sorun yasamadiklari, fakat iiriinlerini pazarlama konusunda
cok fazla zorlandiklar1 ve tanmitim ve reklam konusunda yeterli bilgi birikimine sahip
olmadiklar seklindedir (Ankara Kalkinma Ajansi, 2016).

Devlet desteklerinin oyun sektoriiniin beklentilerini karsilamaktan ¢ok uzak oldugu
goriilmektedir. Sektoriin zayif noktasi olan reklam ve pazarlamaya yonelik tesviklerin verilmesi
ve ayrica kiiresel fuarlara akademik ve ticari kurumlarin katilimlarini artiracak adimlarin
atilmasi son derce dnemlidir. Tiirkiye’de bu alanda yetismis yeterli insan kaynaginin oldugunu
s0ylemek de pek miimkiin degildir.

Sektorde ihtiya¢ duyulan 6nemli konulardan biri de egitim destegidir. Sektoriin gelisimi
icin lisans egitimi de dahil olmak {izere, isgiicii ve personel egitimi ¢ok Onemlidir. Bu
kapsamda, egitim kurumlar1 egitim altyapilarini giincellemeli ve giiclendirmelidirler. Egitim ve
danmismanlik hizmeti veren kurumlarin sayist ve niteligi artirllmali ve etki alanlar
genisletilmelidir (Ankara Kalkinma Ajansi, 2016).
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3.2. Dijital Oyun Sektorii ve Ekonomik Kriz

Oyun sektorii 100 milyar dolarlik siirekli biiyliyen bir sektordiir. Krizlerden en az etkilenen ve
katma degeri ¢ok yliksek olan bir sektordiir.

Dijital oyun sektoriiniin eko sistemi, yazilimdan donanima ¢ok biiyiik etki alanina sahiptir
(Ankara Kalkinma Ajansi, 2016). Bu biiyiik eko sistem igerisinde zay1f halkaya yer yoktur. Bu
nedenle kamu ve 0zel sektor el ele verip ortak projeler gelistirerek bu sektdrdeki zayif halkalari
giiclendirmelidirler.

Mobil oyun gelistiricilerinin sektordeki agirligi bilinmektedir. Diinyada 1 milyar
civarinda mobil oyun oynayan kisi bulunmaktadir. Fakat, oyun gelistiriciler i¢in rekabetin
artmasiyla sektoriin cazibesi azalmaktadir. Artan gelistirici ve oyun sayisi rekabetle beraber
basarty1 da zorlamaktadir. Ornek olarak; Apple Store’de 400.000’in iizerinde mevcut oyun
uygulamasi bulunmasina ragmen, giinde ortalama 700 yeni oyun daha magazaya
yiiklenmektedir. Fakat sektoriin gittigi yon nedeniyle PC ve konsollar i¢in gelistirilen oyunlarda
bu rakam daha diisiiktiir. Oyun sektoriinde siirdiiriilebilir bir basar1 yakalayabilmek igin
piyasaya siiriilen oyunlarin gerekli giincellemelerle ve yeni siirlimlerle desteklenmesi, veri
analizleriyle oyuncu davraniglarinin takip edilmesi ve piyasa ve bolgesel kosullara gore
ticretlendirme ¢ok dnemlidir (Ankara Kalkinma Ajansi, 2016).

Dijital oyun sektorii kriz donemlerinde diger sektorlere gére ekonomide can simidi gérevi
gormektedir. Ornegin Amerika’da bu sektdriin bilyiime oran1 2005 yilindan 2008 yilina kadar
%16,7 iken 2005 yilindan 2009 yilina kadar olan dénemde bu oran kriz nedeni ile %10,6’ya
gerilemistir. Ayn1 donemde Amerikan ekonomisinin gergek biiylime oranlari 2005-2008
yillarin arasinda ortalama %2,8 iken, 2005-2009 yillar1 arasinda bu oran %1,4’e gerilemistir.
2009 yilinda bu sektérde gorev alan her bir ¢alisanin yillik toplam ortalama maas ve sosyal hak
gelirleri 89.781 dolardir (Siwek, 2010). 2012 yilinda Amerika’da saniyede 6 adet, yilda 188
milyon adet dijital oyun satis1 gergeklesmistir (ESA, 2014).

3.3. Dijital Oyuncular

Edward Castronova’ya gore (Castronova, 2003) insanlik 1996 yilindan bu yana online oyunlara
ve sanal diinyaya yapilan biiyiik bir goge sahit olmaya baslamistir. Bu biiyilik go¢iin sebebi
oyuncularin sanal diinyada gercek diinyadakinden daha fazla sey basarabiliyor olmasidir.
Oyuncular oyunlarda gergek hayattakinden daha iyi ve daha fazla geri bildirim alarak daha fazla
odiillendirilmis hissediyorlar. Insanlar, ger¢ek hayatta yapabildiklerinden daha fazla giiclii
sosyal iligkiler kurabiliyorlar. Ayrica insanlarin geliri, sanal ekonomide yani dijital oyun
sektoriinde gercek diinyadakinden daha fazladir. Yani bu sektdr her zaman daha iyi bir yasam
olanagi sunmaktadir (Castronova, 2003). Teknolojinin gelisimine dogrudan baglantili olan
dijital oyun sektoriinde yasal alt yap1 heniiz olusturulamamistir. Bu konuda Tiirkiye’nin de
yapmasi gereken bir dizi faaliyet vardir. Bu nedenle dijital oyun sektorii ele alinirken c¢ok
boyutlu ele alinmali ve hukuki, sosyal ve ekonomik boyutlarin her biri birbiriyle senkronize
olarak diistiniilmelidir.

Normal bir oyuncu iki giinliik siirede ortalama bir saat oyun oynarken, bu oran Cin’de 6
milyon oyuncuda ortalama haftada 22 saate, yani part-time ¢alisma siiresine ylikselebiliyor.
Ingiltere, Fransa ve Almanya’da 10 milyondan fazla oyuncu haftada ortalama 20 saat zor
oyunlari oynamaktadirlar. Amerika’da ortalama 13 saat oyun oynanmaktadir. 5 milyondan
fazla oyuncu haftalik 45 saat ile full-time 40 saat ¢alisan bir is¢iden daha fazla zaman oyuna
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ayrrmaktadir (McGonical, 2011, s. 3-4). Ulkelere gore aktif dijital oyuncu sayilar1 ve yiizdelik
dilimleri Sekil 1’de verilmistir.

Sekil 1: Diinyada Ulkelere Gore Aktif Dijital Oyuncu Sayis1 (Milyon Kisi) ve Yiizdelik
Dilimi (McGonical, 2011)

Avustralya; 17; 3%

Hindistan; 105; 16%
Orta ve Giiney Amerika; 15; 2%

Avrupa; 100; 16%

Rusya, Meksika ve Vietnam;
10; 2%

Orta Dogu; 4; 1%

Amerika; 183; 29%

Cin; 200; 31%

Oyun endiistrisi genig bant internet yerine kablosuz telefon aglari iizerinden c¢alisan diisiik
enerjili konsollar gelistirmektedir. Bdylece diinyanin her yerindeki oyuncular, 6zellikle
Hindistan'da, Cin'de, Brezilya'da online olarak oyunlara katilabilecekler. Bu nedenle gelecek
on yilda bir milyar daha oyuncunun oyun diinyasina katilmasi beklenmektedir. Diger bir deyisle
gelecek on y1l igerisinde 1,5 milyar insan, oyun oynayarak oyunda verilen problemleri ¢6zmeye
calisacaktir (McGonical, 2010).

Dijital oyun oynayan oyuncularin biiyiik ¢ogunlugunun 16-34 yas araliginda yer aldigi
goriilmektedir. 2020 yili itibariyle en biiylik artisin 55 yas iizeri oyuncularda olacagi
ongoriilmektedir. Oyuncular daha ¢ok orta gelir grubunda yer alirken en fazla oyun oynayan
kesimin ise diisiik gelir grubuna sahip kisilerden oldugu goriilmiistiir (Ankara Kalkinma Ajansi,
2016).

Son 10 yi1l i¢inde Tiirkiye’de yer alan dijital oyun sektériinde ¢ok ciddi bir hareketlilik
gozlenmektedir. Tiirkiye'de 1 milyona yakin hanede oyun konsolu oldugu tahmin edilmektedir.
Avrupa’da oyun sektoriinde toplam yillik gelir, istihdam ve firma Sayis1 Tiirkiye’yi de igerecek
sekilde Sekil 2°de verilmistir.
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Sekil 2: Avrupa’da Oyun Sektdriinde Toplam Yillik Gelir, istihdam ve Firma Sayis1 (EGDF,

2016)
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Calismanin devaminda Tiirkiye ile beraber Avrupa’nin yaninda ABD, Cin ve Japonya gibi dijital oyun
sektoriinde soz sahibi iilkelere ait veriler de irdelenmistir.

3.3.1. ABD

ABD’de dijital oyun sektoriinde 1.320 sirket, toplamda ise 1.269.780 paydas vardir. 484 {iniversitede
oyun tasarimina yonelik egitim bulunmaktadir (ESA, 2017). 2016 yilinda ABD’de dijital oyun
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endiistrisi, 2014 yilindakine oranla %16,5'lik bir artigla 30,4 milyar dolar1 asan gelir elde etmistir.
Toplam dijital oyun satig1 2016'da 24,5 milyar dolar1 agmistir. 2015'te, 50 eyaletin tamaminda 2.858
bolgede faaliyet gosteren 2.457 video oyun sirketi bulunmaktadir. ABD oyun endiistrisi dogrudan
65.000’den fazla kisiyi istihdam etmistir. Bu 65.000 kisinin yaklasik 28.000'i biiyiikk oyun yayinci
firmalar tarafindan istihdam edilirken, 37.000’i kiigiik oyun gelistirici firmalar tarafindan istihdam
edilmistir. Oyun sektdrii, toplamda 220.000°den fazla kisiye dogrudan ve dolayli olarak istihdam
saglamaktadir. 2013-2015 yillar1 arasinda ABD oyun endiistrisindeki dogrudan istihdam, yillik %2,9
oraninda artmustir. 2015 yilinda maaslar, isveren emeklilik, sigorta ve devlet sosyal sigortasi primleri
dahil calisan basina ortalama yillik gelir yaklasik 97.000 dolardir. Bu sektdriin ABD GSYIH'ya katkist
2015'te 11,7 milyar dolardan fazla olmustur. Bu katma deger 2013-2015 yillar1 arasinda yillik %3,7
oraninda biiytimiistiir (Siwek, 2017).

3.3.2. Almanya

Almanya’da oyun pazari hizli bir sekilde biiyliimektedir. Bu nedenle Almanya, Avrupa'nin en biiyiik ve
en cazip oyun piyasasina sahiptir. 26 milyon aktif oyuncuya ev sahipligi yapan Almanya’da, online
oyunlara olan talep diger Avrupa iilkelerinden daha biiyiik bir hizla artmaktadir. Almanya, Avrupa'da
en fazla internet kullanicisina sahip iilke oldugundan dolay1 oyun gibi dijital ekonomi i¢inde yer alan
sektorlere onemli firsatlar sunmaktadir. 2012 yilinda Almanya oyun pazari toplam 1,85 milyar avro
ciro elde etmistir. Ozellikle online oyunlar son bes yil iginde iki basamakli biiyiime hizina ulagmustir.
2012 yilinda 2011’e gore %80 artarak, oyun oynamak i¢in indirilen uygulama sayisi ise 1,7 milyara
ulagmugtir (GTAI 2017).

2015 Mart sonu itibartyla, Almanya'da dijital oyun sektoriinde 12,726 kisi, 450 sirkette istihdam
edilmistir. Bu sektérde dogrudan ve dolayli yoldan olusturulan istihdam sayis1 30.231'dir. Alman oyun
sirketleri, oyunlarini diinya ¢apinda 50'den fazla iilkeye ihrag¢ etmektedirler. Oyun sektoriinde en dnemli
is alanlarinin oyun tasarimi, grafik tasarimi, oyun programecisi ve iireticisinin oldugu goriilmektedir.
Oyun sektoriiniin talebi dogrultusunda ¢ok sayida liniversite oyun alaninda lisans ve yiiksek lisans
egitimlerine yonelmistir. Almanya bu alanda kiiresel pazara mal olan oyunlar gelistirmek istemektedir.
Bu nedenle bu sektore yonelik mesleki standartlar belirlemekte ve bu alanda verilen egitimlerin bu
standartlara uyumuna yonelik diizenlemeler yapmaktadir (BIU, 2017).

Oyun sektoriinde ¢alismak igin gereken yiiksek beceri ve teknik donanim igin 6zel egitimler
gerekmektedir. Bu nedenle Almanya’da bu sektorii desteleyen yaklagik 40 {iniversite ve diger egitim
kurumu mevcuttur. Bu kurumlar bilgisayar oyunlarinin tasarimina yonelik dersler sunmaktadir. Alman
oyun endiistrisindeki isgiicli maliyetleri ise Alman ekonomisine gore orta diizeydedir. Almanya’da oyun
sektorii parasal ve teknik boyutlarda gesitli tesviklerle devlet tarafindan desteklenmektedir (GTAI
2017).

3.3.3. Kanada

2016 yilinda 472 oyun gelistirici firma toplam 20.400 kisiyi dogrudan istihdam etmistir. Kanada
ekonomisine oyun sektoriiniin katkis1 3 milyar dolardir. Bu sektorde ortalama yillik toplam
maas 71.300 dolardir. Istihdam edilen kisilerin yas ortalamasi 31°dir. Bu ortalama, Kanada
calisanlarinin yas ortalamasindan 10 yas daha geng bir ortalamadir. Kanada hiikiimeti, oyun
firmalar1 ile anlagarak bu alanda yapilacak egitime biiyilk 6nem vermektedir. Dijital alanda

egitimlerin ilk ve orta 6grenim seviyesine g¢ekilmesi i¢in gerekli calismalar baslatilmistir
(ESAC, 2016).
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3.3.4. Isvec

2014 yilinda Isvec oyun gelistirici firmalarin cirosu %35 artarak 930 milyon avroya ulagmustir.
Bu sektorde faaliyet gosteren isletmeler son 6 yildir siirekli kar etmektedirler. Toplam istthdam
sayis1 her yil artmaktadir. 2015 yilinda bir 6nceki yila gore %23 artarak 583 kisi istthdam
edilmis ve bu sektdrdeki toplam calisan sayis1 3.117’ye yiikselmistir. Istihdam da erkeklerin
oran1 %17 artarken, kadinlarin oran1 ise %39 gibi bir oranda artmistir. Isve¢’in en ¢ok istihdam
yapan oyun gelistirici firmalari sirasiyla, DICE 560, King 370, Massive 273, Avalanche 235 ve
G5 Entertainment 193 kisiyi istthdam etmektedir. Diinyaca iinlii oyunlarin grafik motorlarini
Dice firmasi1 hazirlamaktadir.

2006-2014 yillar arasinda bilesik biiylime oran1 %39'dur. Sirket sayinda bir yillik siirecte
%25’lik artis meydana gelmistir. 213 olan aktif sirket sayis1 266’ya ulasmistir. Isve¢ oyun
sektoriinde yer alan tiim sirketlerin toplam mali degeri 2,75 milyar avroya ulasmstir. isveg’te
yer alan oyun gelistirici firmalar 2010 yilindan sonra kurulmus ve hizli biiyiiyen
isletmelerdendir. Oyunlarin ¢ogu uluslararas1 pazarlarda satisa sunuldugundan bu durum
istihdam1 da dogrudan etkilemektedir. Ozellikle biiyiik oyun sirketlerinde istihdam edilen
kisiler 30°dan fazla farkli ulustandir. Oyun sektdrii Isveg’te siirekli gelismektedir. Bu alanda
gelisimin Onilindeki en biiylik engeller; ulusal ve uluslararast kanunlar, diizenlemeler,
sermayeye erigim ve kiiresel oyun piyasasina uygun hareket etmemektir (ASGD, 2015).

3.3.5. Fransa

2015 yilinda Fransa’da dijital oyunlarin pazar hacmi 2,87 milyar avroya ulagsmistir. Bu hacim
Ingiltere ve Almanya’nin ardindan Fransa’y1r Avrupa’nin 3. biiyiik dijital oyun pazari haline
getirmistir (UKIE, 2017).

3.3.6. Ingiltere

Ocak 2017 itibariyla Ingiltere'de 2.088 aktif oyun sirketi bulunmaktadir. ingiltere, Cin, ABD,
Japonya, Giiney Kore ve Almanya'nin ardindan 6. en biiyiik dijital oyun pazardir. Ingiltere'de
yaklasik 31,6 milyon kisi oyun oynamaktadir. Ingiltere’de dijital oyunlara yapilan harcama
tutar1 2015 yilinda 4,28 milyar sterlin iken, 2016 yilinda bir 6nceki yila gére %1,2 artarak 4,33
milyar sterline ulasmustir. Ingiltere oyun sirketlerinin %681 2010'un hemen baginda
kurulmustur (UKIE, 2017). ingiltere’de 115 kurulus, enstitii, iiniversite vb. kurum, oyun
alaninda 315 lisans egitimi sunmaktadir (Meteos-Garcia, vd., 2014). Bu alanda yetenekli
insanlar, Avrupa’dan ¢ikarak ekonomik olarak imkanlarin daha iyi oldugu iilkeleri tercih
etmektedir. Bu durum Avrupa Birligi tarafindan bir risk unsuru olarak kabul edilmektedir
(European Commission, 2006).

2013 yilinda Ingiltere’de dijital oyun sektdriinde 23.900 kisi istihdam edilirken,
animasyon film alaninda 4.700 kisi istihdam edilmistir. Dijital oyun firmalar1 toplamda 1,4
milyar sterlin gayri safi katma deger olugturmustur. Devlet hazinesine 429 milyon sterlin katki
saglamistir. Animasyon firmalar1 ise 171 milyon sterlin gayri safi katma deger olusturmustur.
Devlet hazinesine 52 milyon pound katki saglamistir (Olsberg - SPI and Nordicity, 2015).

3.3.7. Cin

Asya pazarinda Cin, kiiresel oyun sektoriiniin %25’ini olusturmaktadir. 2017 yilinda 27,5
milyar dolarlik hacme ulagmasi beklenmektedir. Cin’in oyun pazar hacmi 2020 yilinda
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%63’1linli mobil platformlar olusturacak sekilde yaklasik olarak 34 milyar dolara ulasacaktir
(Newzoo, 2017).

3.3.8. Japonya

PS4 ile oyun konsollar1 satisinda rekor kiran Japonya, 2015 yilinda sadece i¢ piyasada 4 milyon
PS4 oyun konsolu satmistir. Ayrica Nintendo firmasinin oyun pazarinda gelecekte tekel olarak
kalacagi tahmin edilmektedir. Oyun pazarinin biiyiikligii 9,6 milyar dolara ulagsmistir. Her yil
bu sektdr %13’lin lizerinde biliylimektedir. Bu sektoriin %60°1 mobil cihazlar iizerinden
oynanan oyunlardan olugsmaktadir (UKIE, 2017).

3.3.9. Avustralya

2015 yilinda Avustralya oyun sektoriinden 115 milyon dolar pay almistir. Bu paym %81 deniz
asir1 lilkelere yapilan satiglardan elde edilmistir. 2016 ve 2017 yi1linda oyun gelistirici firmalarin
%78’1 ¢alisan ekiplerini gii¢clendirmeyi ve yeni elemanlar almay:1 planlamislardir. 2015-2016
yillarinda 842 yeni eleman ise alinmistir. Bu elemanlarin %33’ programci, %24 grafiker,
%20’si satig-pazarlamadan olusmaktadir. Oyun sektorii agirlikli olarak Melbourne, Birsbane ve
Sidney’de yer almaktadir. Oyun sirketlerinin %24’ 2012°de sektore giris yaparken, %14’
2014°te ilk kez oyun piyasasinda yer almistir (UKIE, 2017).

3.3.10. Tiirkiye

Avrupa’da 3200°den fazla oyun gelistirme stiidyosu mevcuttur. Bunlarin sadece 50’si
Tiirkiye’de yer almaktadir. Bu say1 Ingiltere’de 660, Hollanda’da 455, Ispanya’da 400,
Almanya’da 320, Finlandiya’da 290, Fransa’da 250, Isve¢’te 213’tir. Toplamda tiim
Avrupa’da 45.000 kisi istihdam edilmektedir. En ¢ok istihdam 10.870 ile ingiltere’de iken
Almanya 10.300 kisi ile ikinci sirada yer almaktadir. Hollanda, Fransa, isvec ve Polonya 3.000
civarinda istthdam saglarken, Romanya 5.000 kisi, Tirkiye 2.000 kisiye istthdam olanagi
sunabilmistir (EGDF, 2016). Genelde istihdam edilen kisiler diger sektorlere nazaran daha geng
ve dinamik yapidadirlar. Tiirkiye gibi geng niifusa sahip iilkeler i¢in oyun sektorii istihdam
acisindan bu yoniiyle umut vadetmektedir.

Bu sektorde yer alan en biiyiik 5 tilke toplam oyun gelirlerinin yaklasik %70’ine sahiptir.
Tirkiye ise 685 milyon dolarlik yillik gelirle 16. siradadir (Ankara Kalkinma Ajansi, 2016).
Gartner Oyun Sektdrii Aragtirmas1 Raporuna gore Tiirkiye’deki oyuncularin 11,4 milyonu
dijital oyunlara harcama yapmaktadir. Tiirkiye’nin gen¢ ve dinamik niifusunun, giinde 39
milyon saat oyun oynandig1 tahmin edilmektedir. Diger taraftan sosyal oyun kategorisinde,
Tiirkiye oyuncu bagina 38,4 saat oyun oturumu siiresiyle diinya birincisidir (Bilgi Toplumu
Dairesi, 2015 s. 89). Newzoo’nun 2012 yilinda yaptigi arastirmaya gore Tiirkiye’de 21.800.000
kisi oyun oynamaktadir. Bu rakam 2012 yilindaki Tiirkiye niifusunun %352’lik kismina denk
gelmektedir. Tiirkiye’de oyun i¢in harcanan para 400-500 milyon dolar civarinda seyrederken,
giinliik oyun i¢in harcanan toplam saat 39 milyondur (Newzoo, 2012).

“Oyun gelistiricilerinin son 5 yil icerisinde tiim platformlar igin gelistirdikleri oyun
sayilarina bakildiginda, oldukca biiyiik bir cogunlugun (%73) 5 veya daha az oyun gelistirdigi
goriilmektedir. Son 5 yilda, yilda ortalama 6-10 oyun gelistiren gelistiricilerin orant %14, yilda
ortalama 11-15 oyun gelistiren gelistiricilerin oranit %9 ve yilda ortalama 20 ve iizeri oyun
gelistiren gelistiricilerin orani ise %4 diizeylerine diismektedir. Bu da sektoriin oyun gelistirme
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kapasitesinin heniiz erken bir agsamada ve diisiik diizeyde oldugunu gostermektedir.
Gelistiricilerin %91,1°i mobil platformu tercih etmektedir. PC platformda bu oran %64,4 dii-
zeyinde olup, konsollarda ise %8,9 diizeyine diismektedir. Mobil platformlarin bu kadar yiiksek
diizeyde tercih edilmeleri ile sektoriin gelisim diizeyi hakkinda bir iliski kurulabilir (Ankara
Kalkinma Ajansi, 2016).”

Dijital oyunun piyasaya sunulmasi i¢in programlama, sanat, ses, tasarim, satig, pazarlama,
reklam, planlama ve yonetim ekibine ihtiyac vardir. Ortalama biiytikliikte bir stiidyoda yaklasik
40-50 kisi istihdam edilmektedir. Tiirkiye’de ise oyun gelistirici ekipler 0-5 kisi arasinda
olustugu goézlenmektedir. Bu sunu gostermektedir; heniiz diinya ¢apinda bilinen ve devami
beklenen etkili bir oyun kiiresel oyun piyasasina arz edilememistir. Ciinkii kiiresel ¢apta bir
oyun i¢in ekipteki kisi sayis1 ¢ok rahat 50-55 kisiye ulasmaktadir. Tiirkiye’de oyun gelistirici
firmalarin ekip sayilar1 20°den fazla olan firmalarin oran1 %3 tiir. (Ankara Kalkinma Ajansi,
2016). Tirkiye oyun pazar biiylikligii bakimindan 755 milyon dolar ile 16. sirada
bulunmaktadir. Oyun pazar icerisinde Tiirk gelistiricilerinin paymin ise ylizde 5 diizeyinde
kaldig1 goriilmektedir. Tiirkiye’de oyun sektoriinde 60’a yakin gelistirici sirket bulunmaktadir.
Ayrica heniiz sirketlesmemis olan ekipler de bagimsiz olarak oyun gelistirmektedir. Bu
sirketlerden 6nemli bir kism1 Ankara’da bulununken, Istanbul’da genellikle yayinci, dagitimci
ve basin-medya alanindaki sirketler bulunmaktadir (Bilgi Toplumu Dairesi 2015 s. 89).

Ankara Kalkinma Ajansinin dijital oyun sektorii raporuna gore Ankara’da yer alan oyun
tasarimcilarin %2’si kadin, %98°1 erkektir. 2015 yili verilerine gore diinyadaki bu oranlar ise
%75°1 erkek, %22’si kadin seklindedir. Oyun tasarimcilarinin %931 lisans veya yliksek lisans
mezunudur. Buradan hareketle oyun tasarlamak yiiksek egitim ve teknik egitim
gerektirmektedir. Yiksek lisans yapanlarin %22’°si 25 yas ve alt1, %32’s1 25 yasindan biiytiktiir.
Oyun tasarimcilarin ¢ogu yazilim konusunda egitim gormiis kesimden olusmaktadir. Oyun
tasarimcilarin %71°1 lisans, %22’si yiiksek lisans ve %7’si daha alt seviyede mezuniyete
sahiptir. Doktora yapan oyun tasarimcist yoktur. Diinyada 6zellikle ciddi oyun tasarimcilari
doktora yapan kisilerden olugmaktadir. Hatta bir ekipte oyun tasarimcilarinin yonetim
kadrolari, genelde doktorali bilim insanlari tarafindan doldurulmaktadir. Oyun tasarimcilarinin
%44°10 18-24, %37’s1 25-34, %17°s1 35-44 ve %?2’si 45 ve lstli yas araliginda yer aldigi
goriilmektedir. Yas ortalamasiin yaklagik 28,11 oldugu tahmin edilmektedir. Bu durum
Tirkiye gibi geng niifusa sahip iilkelerde geng istihdami agisindan 6nem arz etmektedir. Oyun
tasarimcilarinin =~ %70°1  sirketlesmeyi  basarmistir.  Oyun eko-sistemi incelendiginde
sirketlesmemis bir ekip iginde ¢alisanlar %22, sirketlesmis bir ekip icinde calisanlar %13,
bireysel gelistiriciler %48 ve diger gruplar ise %17’°dir. Diinya genelinde tasarimdan satig-
pazarlamaya kadar bir¢cok alanda profesyonellesmis oyun firmalarina rakip olmak mevcut yap1
ile pek miimkiin gdziikmemektedir. Ote yandan oyun firmalarmin %90’1 5 yilliktir. Oyun
firmalarinin %12’si kalic1 olurken %88°1 yok olup gitmektedir. Oyun firmalarinin %3’ 2000-
2005, %9’u 2006-2010 yillar1 arasinda kurulmus ve %88’1 ise 2011 yili ve sonrasinda
kurulmustur. Bu sirketlerin %3’iinde 20’den fazla kisi, %8’inde 11-20 kisi, %18’inde 6-10 kisi
%71’inde 1-5 arast kisi istihdam edilmistir. Bu firmalardan yalmizeca %11°lik bir kesim 10
kisinin lizerinde ekiplerden meydana gelmektedir (Ankara Kalkinma Ajansi, 2016).

Oyun gelistiricilerin gelir kaynaklar1 incelendiginde; %57,5 oraninda oyun i¢i reklamlar,
%50 oraninda oyun iicretleri ve %42,5 oraninda ise oyun i¢i satin almalardan olustugu
goriilmiistiir. Bu gelirlerin haricinde proje fon gelirleri gibi bireysel destek¢ilerden gelen diger
gelirler ise kayda deger oranda degildir. Reklam gelirlerinin yiiksek oranda olmasi oyunlarin
daha cok ticretsiz mobil oyunlar olmasindan kaynaklanmaktadir. Dolayisiyla oyun gelistiriciler
cogu durumda sadece reklam gelirlerine odaklanarak mobil oyunlara yonelebilmektedirler.
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Ucretli oyunlarm da sektdr igin 6nemli bir gelir kaynagi oldugu goriilmektedir. Oyun
sektoriiniin gelistirilmesi, 6zellikle bireysel yazilim ile mobil uygulamalar ve oyun pazarinin
desteklenmesi 2015-2018 Tiirkiye Bilgi Toplumu Stratejisi hedefleri arasindadir (Ankara
Kalkinma Ajansi, 2016).

Sektoriin gelismesine katki saglayan, ozellikle insan kaynaklariin gelistirilmesi icin
egitim veren Onemli kurumsal yapilar bulunmaktadir. Bu yapilardan biri de Crytek ve
Bahgesehir Universitesi is birligiyle, Sanal Gergeklik — Virtual Reality (VR) Teknolojisinin
gelistirilmesi amaciyla kurulmus olan Crytek VR merkezidir. Bu merkezde VR First programi
kapsaminda Cryengine Academy egitim programi ile oyun gelistirme alaninda dersler
verilmektedir. Crytek VR merkezinin ilgili iniversiteler is birliginde diger illerde de kurulmasi
planlanmaktadir (Ankara Kalkinma Ajansi, 2016).

Oyun sektorli ekosisteminin gelismesi i¢in en énemli kurumlardan biri de Animasyon
Teknolojileri ve Oyun Gelistirme Merkezi (ATOM )’dir. ATOM, oyun gelistirme ve animasyon
alaninda faaliyet gosteren veya ilgisi olan kisilere bir y1l siireyle, egitim ve danigmanlik destegi
yaninda, ¢alisma alan1 ve fiziksel-teknik altyap1 destekleri de veren 6n kulugka merkezi olarak
ODTU Teknokent A.S. biinyesinde 2008 yilinda kurulmustur. Sektdrde yapilan diger bir
etkinlik ise 2014 yilindan bu yana degisik iiniversitelerin ev sahipliginde diizenli olarak yapilan
Eurasia Graphics- Uluslararas1 Bilgisayar Grafigi, Animasyonu ve Oyun Teknolojileri
Konferansidir. Sivil toplum orgiitleri olarak ise; Tiirkiye Oyun Gelistiricileri Dernegi
(TOGED), Oyun Tasarimcilari, Gelistiricileri, Yapim ve Yayincilari Dernegi (OYUNDER) ve
Tirkiye Bilisim Dernegi (TBD) gibi kuruluslar bulunmaktadir. TOGED sektordeki paydaslari
bir araya getirmek, nitelikli insan giicii yetismesine katki saglamak, kamu bilincini artirmak,
uzmanlik alanlar1 olusturmak ve sektor ile ilgili gerekli standardizasyonu saglamayi
amaclamaktadir. OYUNDER ise Tiirkiye nin oyun endiistrisini temsil eden, {iyeleri arasinda
sektorii temsil eden tiim paydaslarin oldugu dernek statiisiinde kar amaci glitmeyen bir
kurulustur. TBD biinyesinde ise bilisim sektoriinlin gelistirilmesi i¢in Sayisal Oyun Endiistrisi
gibi ¢esitli uzmanlik gruplar1 kurulmustur. (Ankara Kalkinma Ajansi, 2016).

Universitelerde ise sektoriin ihtiyag duydugu insan kaynaklarina yiiksek lisans
programlari ile destek verilmektedir. Hacettepe Universitesi- Bilisim Enstitiisii’nde Bilgisayar
Animasyonu ve Oyun Teknolojileri alaninda Tezli ve Tezsiz Yiiksek Lisans Programlar
bulunmaktadir. Bilgi Universitesi- Uygulamali Bilimler Yiiksek Okulu’nda Dijital Oyun
Tasarmmi Béliimii bulunmaktadir. ODTU’de Oyun Teknolojileri Yiiksek Lisans Programu,
[zmir Ekonomi Universitesi’nde ise Bilgisayar Oyunlar1 ve Teknolojisi Yiiksek Lisans Prog-
rami bulunmaktadir. Iletisim fakiilteleri biinyesinde oyun sektoriinii destekleyici birgok
program bulunmaktadir. Bunlarin yaninda, TOGED, ODTU, TED ve ISKUR gibi kurumlar
oyun sektoriinde ihtiya¢ duyulan insan kaynaklari icin kisa siireli fakat yogun yeni bir
programlar iizerinde ¢alismaktadir. (Ankara Kalkinma Ajansi, 2016).

1999 yilinda Almanya’da 3 Tiirk kardes tarafindan kurulan ve birgok 6diil kazanan
oyunlar gelistiren Crytek firmasiin Kiev, Budapeste, Sofya, Seul, Sangay ve Istanbul gibi
sehirlerde de ofisleri bulunmaktadir. Gelistirdigi oyunlarda Cryengine 3 boyutlu oyun
teknolojisini kullanan firma, kendilerine has is modeli ile gelistiricilere oyunlarini kodlar
kullanarak gelistirme firsat1 da sunmaktadir (Ankara Kalkinma Ajansi, 2016).
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4. SONUC

Tiirkiye’de dijital oyun sektorii heniiz tam olarak bilinen bir sektor haline gelememistir. Ciinkii
Tirkiye’de kiiresel piyasalarda milyonlarca kisiye satilan ve devami beklenen bir oyun heniiz
ortaya c¢ikarilamamistir. Bu nedenle kiiresel rekabette heniiz yer edinebilmis degildir.
Tirkiye’nin dijital oyun sektoriindeki hak ettigi yeri alabilmesi i¢in bu sektoriin yapist ve
ihtiyaclara yonelik yeni destek programlarinin bir an dnce olusturulmasi gerekmektedir.
Universitelerdeki ilgili egitim programlarmin oyun sektdriiniin ihtiyaglarini karsilayacak
sekilde giincellenmesi 6nemlidir. Orgiin egitim disinda da dijital kdyler kurularak bilgi
teknolojilerinde kiimelenmeli ve bir¢cok firma ortak ar-ge ve egitim calismasi yiiriitmelidir.
Siirdiirtilebilir ve uzmanlasmis is ve kulucka modellerinin gelistirilmesi ve oyun sektoriindeki
yenilik¢i egilimleri takip etmek ve pazarlama, muhasebe ve reklam gibi alanlarda ortak hizmet
tiretmek tizere merkezlerinin kurulmasi kaginilmazdir.

Oyun firmalar i¢in serbest gelistirme bolgeleri tasarlanmali, kurulmali ve bu sektore
yonelik kiimeleme uygulamalar1 devreye sokulmalidir. Oyun alaninda egitim programlarinin
yayginlagtirilmasi, 0Ozellikle orta Ogrenimde sektore uygun proje okullarinin kurulmasi,
{iniversitelerde oyun tasarim bdliimlerinin yayginlastirilmas: gereklidir. Ozellikle ciddi oyun
yapiminin 6zendirilmesi Tlrkiye gibi geng issizlerin bulundugu ve kronik issizlik problemi olan
tilkelerde 6nem arz etmektedir.

Dijital oyunlarin kullanimi mobil cihazlara dogru kaymaktadir. Ayrica dijital oyunlar
fiziki kopya yerine indirilebilir dijital kopya halinde tercih edilir hale gelmistir. Bu nedenle
mobil cihazlarda oynanabilen biiylik veri kapasiteli oyunlarin tasarimina odaklanmak
gerekmektedir. Dijital oyunlarin {iriin yasam egrisi kisadir. Bu nedenle tasarlanan oyunlarin
tanitimi, satig1 ve pazarlamasi i¢in oyuna uygun stratejilerin gelistirilmesi gereklidir. Dinamik
ve teknolojik yeniliklerle birlikte siirekli doniisen bir sektor olan dijital oyun sektdriinde is
modelleri ve pazarlama olanaklar1 olarak da siirekli yeni alternatifler ve firsatlar ortaya
cikmaktadir.

Bu baglamda Tiirkiye acisindan dijital oyun sektoriine yonelik 6nemli buldugumuz
Oneriler agagida siralanmistir;

» Yaratici endiistriler ve oyun 6zelinde ihracat grubunun olusturulmasi.

> Mesleki Egitim ve Ogretim Sistemini Giiglendirme Projesi (MEGEP) gibi mesleki
standartlarinin ortaya konmasi.

Mesleki Yeterlilik Kurumu (MYK) ve Tiirkiye Is Kurumu (ISKUR) gibi kurumlarin
etkinliginin  artirilmas1  ile nitelikli insan kaynagma yonelik c¢alismalarin
giiclendirilmesi.

Egitim faaliyetlerinin artirilmasi ve desteklenmesi.

Dijital oyun sektoriine yonelik devlet destek ve tesviklerin yapilandiriimasi.

Oyun gelistiriciliginin 6zendirilmesi ve anlatilmasi.

Oyun konusunda toplumun alg1 ve okuryazarlik seviyesinin gii¢lendirilmesi.
Finansman erisimini tesvik edecek diizenlemelerin yapilmasi.

Akademi ve sektor isbirliginin tesvik edilmesi.

Yaratici endiistriler arasi igbirliginin artirilmasinin tesvik edilmesi.

Oyun yapimcilig1 ve yayinciligi alanlarinda tecriibenin yiikseltilmesi.

Hukuki, mali ve idari alanlarda gerekli diizenlemelerin yapilmasi.

Tiirkiye ve diinyada ulusal ve uluslararasi etkinliklere katilimin 6zendirilmesi gereklidir.

A\
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Tirkiye 2023 hedeflerini tutturmada bu 6neriler dogrultusunda hareket ederse dijital oyun
sektoriiniin katkisini fazlasiyla gorecektir. OYUNDER’e gore, sektoriin gelisimi i¢in gereken
alt yapmin hazirlanmasi ile 2023 yilinda bu sektoriin olusturacagi katma degerin ¢ok fazla
olacag1 beklenmektedir. Boylece oyun endiistrisinde 10 milyar dolarlik bir ekonomik biiyiikliik
olusarak dogrundan ve dolayli olarak 500 bin kisinin istihdam edilecegi tahmin edilmektedir.
Tiirkiye oyun sektdriiniin diinya iizerinde bir marka haline gelmesi durumunda, oyunlar
iizerinden Tiirkiye’nin tanittimi ile 20-25 milyar dolarlhk katma deger artis1 da
gerceklesebilecektir.

Kiiresel oyun sektorii diinyada yeni bir medyatik giic haline de gelmistir. Bu nedenle
Tiirkiye TRT Ingilizce ve Arapca kanallari ile amaglanus oldugu tiim hedefleri dijital oyunlar
ile rahatlikla yapabilir. Bat1 uygarlig1 sanatsal tasarimlarla yumusak bir giic olarak dijital
oyunlar vasitasiyla propaganda yapmaktadir. Tiirkiye’nin bu alanda ivedilikle 6nlem almasi,
once kendi gencliginin degerler egitimi i¢in oyunlar tasarlamasi, sonrasinda yapilan olumsuz
propagandalara kars1 yumusak giicle miicadele alanlar1 olusturmasi gereklidir. Ciinkii birgok
oyunda milli ve manevi degerlerimiz ile uyusmayan igerikler genclerimize sunulurken bazi
oyunlarda Miisliimanlar terdrist gibi gosterilmektedir. Bu nedenle ayni bigimde yanit vermek,
kiiresel capta ayn1 bicimde en azindan es bir iiriin ortaya koyarak miimkiin olacaktir.
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EXTENDED ABSTRACT

DIGITAL GAMES AND EMPLOYMENT: RECOMMENDATIONS FOR TURKEY

The digital gaming industry has found its own climate in the technologically strongest countries and the
design and sale of games and by-products that generates the most revenue are also being done in these
countries. The digital gaming industry, besides employment and other activities in the social field, also
contains many artistic elements and social messages. We have been through those times that movies are
the subject of games, now we are experiencing a new era where games are being transformed into films.
Thus, digital games have become a new media power, a propaganda tool, and a soft power that provides
the ideational transformation to convince the masses. Therefore, Turkey can also support all of her goals
that was aimed when the TRT World and TRT Arabic had established, via digital games. It is inevitable
for Turkey to have a word in the digital game sector with high added value, in order to present and
express herself in an appropriate way to the world. In this study, making an overall economic analysis
of digital games industry have been attempted in a comparative manner and suggestions for Turkey in
order to evaluate this opportunity well were made. Identifying the key findings regarding the growth
potential of the digital gaming industry and revealing the future perspective of this sector for Turkey
constitutes the main objectives of this study. Making varying suggestions in certain fields regarding the
public policies is another purpose of this study. In addition, it was discussed in the scope of this study
to reveal what infrastructure works needed to be done in the digital game sector in order to be able to
develop and sell the most sold digital games worldwide and to have a say in the world. Unfortunately,
digital game sector has not become a well-known sector in Turkey, yet. Because a game, that is sold in
the global markets to millions of people, and whose sequels are waited has not been conceived and made
its way in the global competition yet. To enable Turkey to take its deserved place in the digital games
industry, new support programs tailored to the needs and the structure of this sector must be established
as soon as possible. It is important that the relevant education programs in universities to be updated to
meet the needs of the gaming industry. Apart from the formal training, digital villages should be
established and clustered in information technologies and many companies should carry out joint
research and education. It is inevitable to develop sustainable and specialized business and incubator
models and to follow innovative trends in the gaming industry and establish centres to produce common
services in areas such as marketing, accounting and advertising. Thus, having a young and dynamic
population, it is inevitable for Turkey to look at the digital games industry within the IT field, for
employment and to benefit from the opportunities it offers. If Turkey will move with the suggestions
presented within the scope of this study, the contribution of the digital games sector regarding the
fulfilment of the 2023 goals will be highly appreciated.
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Ergen Bireysellesme ve Ayrilmasinin Tiiketici Risk Algis1 Uzerine Etkisi

EIE Ezgi KARATAS YUCEL®
& Engin YUCEL"
Oz

Giinliik yasantisinda sayisiz satin alim yapan tiiketiciler, karar verirken pek ¢ok kriteri bazen farkina
bile varmadan dikkate almaktadir. Tiiketici tarafindan her satin alma davranist bir risk alma faaliyeti
olarak algilanabilmektedir. Ayrica her tiiketicinin risk algisi diizeyi iiriin kategorilerine ve bireylerin
icinde bulunduklar: yasam donemlerine gore farklilik géstermektedir. Tiiketicilerin, kisilik olusumunun
onemli 6lgiide tamamlandigr ergenlik déneminin de risk algisimin farklilasmasinda onemli oldugu
diistiniilmektedir. Bu kapsamda tiiketicilerin ergenlik donemlerinde ailesi ve ¢evresiyle olan iligkilerinin
ve ayrilma-bireysellesmelerinin tiiketicilerin risk algilart iizerindeki etkilerinin incelenmesi bu
arastirmanin amacint  olusturmaktadir. Ayrilma bireysellesme doneminde olan 370 iiniversite
ogrencisinden anket yontemiyle elde edilen veriler 1s1ginda ergenlik dénemi ayrilma-
bireysellesmelerinin tiiketicilerin risk algilar iizerindeki etkileri incelenmistir. Ergenlik donemi
bireysellesme-ayrilma davramisina iliskin reddedilme beklentisinin ve ayrilik kaygisinin tiiketicilerin
risk algilart iizerinde anlamli etkileri oldugu belirlenmistir. Arastirma bulgulart dikkate alinarak
literatiire katkist acisindan bazi onerilerde bulunulmugtur.

Anahtar Kelimeler: Tiiketici, bireysellesme-ayrilma, algilanan risk.

Jel Kodlari: M 30, M 31, M 39.

The Effect of Individuation and Separation of Adolescence on Consumer’s
Perception of Risk

Abstract

Consumers who make numerous purchases in everyday life can take into account many criteria when
deciding sometimes without even realizing. Each purchasing behaviour can be perceived as a risk taking
activity by the consumer. Also, the risk perception level of each consumer differs according to product
categories and according to the life periods in which they live. In this context, purpose of the study is
examining the effects of relationships of the consumers with their family and surroundings during
adolescence and separation-individuation on consumers' risk perceptions. The effects of adolescent
separation and individuation on consumer perceptions of risk have been examined in light of the data
obtained from 370 university students who are in separation individuation period by survey method. It
has been determined that rejection expectancy and separation anxiety, regarding adolescence
individuation — separation behaviour, have significant effects on consumers' risk perceptions.
Considering the research findings, some suggestions were made in terms of literature contribution.

Keywords: consumer, individuation-separation, perceived risk.
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1. Giris

Giliniimiizde bireylerin aligveris yapmadan bir giin bile gecirmeleri neredeyse imkansiz hale
gelmeye baglamistir. Sabah uyandigi zaman giinliik ekmek ihtiyacimi satin almak i¢in bir
mabhalle bakkalina ugramaktan tiim yagami boyunca calisarak hak ettigi emekli tazminati ile ev
satin almaya, ¢alistig1 ofiste kullanmak {izere kirtasiye malzemeleri satin almaktan elindeki
birikim ile liiks otomobil satin almaya kadar pek ¢ok farkli durum ve iiriin ¢esitliligi arasinda
aligveris yapmak kacinilmaz olmaktadir. Bununla birlikte her ne kadar durum ve iiriin satin alim
kararinin verilmesinde 6nemli kriterler olsalar da satin alimi gerceklestirecek karar verici olarak
bireylerin 6zellikleri de goz ardi edilemeyecek bir kriter olarak ortaya ¢ikmaktadir. Bireylerin
ozellikleri pek ¢ok kosulla etkilesim halinde olup, yasam siireci igerisinde her donemin kendine
Ozgii yeni kosullar ve dolayisiyla tiiketicinin 6zelliklerinde degisimlerle sonug¢landigini
sOylemek miimkiindiir.

Yasam donemi igerisindeki belirli donlim noktalar1 bireylerin kendilerini tanimalar1 ve
kendileri olmalar1 agisindan 6nem arz etmektedir. Ergenlik donemi bu dénemlerin en dnemlileri
arasinda sayilabilir. Yenidogan, bebeklik ve ¢ocukluk donemlerinin devaminda girilen ergenlik
donemi bireylerin cocukluk donemi ile benzer davranislar sergilemelerinin yaninda yetiskin bir
birey gibi davranip yetigkin hareketleri sergilemeye de basladiklari bir donem olarak ele
almabilir. Kisacasi, ergenlik donemi bireylerin ¢ocukluk doneminin bitisi ve yetiskinlige
geciste ara donem olarak goriilmektedir. Yenidogandan bebeklige geciste nasil ki birey
annesinden bagimsiz bir birey oldugunu kesfetmeye basliyorsa ergenlik doneminde de
ailesinden bagimsiz diislinebilen, ailesinden ayr1 yagsamini siirdiirebilecek olan, kendi diisiince,
inang, tutum, alg1 vb. davranislar1 olan bir birey oldugunun ayirdina varmaktadir. Ikinci
bireysellesme ayrilma donemi de denilebilecek bu donemde birey adeta kendini ¢evresine bir
birey olarak kabullendirmeye c¢alismakta ve dolayisiyla ailesinden ayrilmaya ve
bireysellesmeye baslamaktadir.

Tiiketiciler yaptiklar1 satin alimlarda kendilerine belirli sinirlar ¢izmektedirler ve satin
alim sirasinda olas1 sonuglar ancak ¢izdikleri bu sinirlar arasinda kaliyor ise satin alim
gerceklestirmektedirler. Bu sinirlar1 belirlemede ¢ok kullanilan kriterlerin biri {iriinii satin
alirken algiladiklar1 bir risk olup olmadigidir. Algiladiklart bir risk varsa bu riskin
katlanilabilirlik diizeyi ve ne tiir bir risk oldugu satin alim karar1 sirasinda tiiketicinin
degerlendirme yapmasinda belirleyici olmaktadir. Tiiketicilerin algiladiklar1 fonksiyonel,
fiziksel, finansal, sosyal, psikolojik risk ve zaman riskinin diizeyi nihai satin alim yapilip
yapilmayacagi konusunda 6nemli bir belirleyici unsurdur.

Yapilan bu calisma, tiiketicilerin yasamlarinda duygusal, fiziksel, psikolojik vb.
anlaminda degisime ugradiklar1 ergenlik doneminde yasadiklar1 ayrilma bireysellesmenin
algiladiklari risk lizerine etkisini incelemektedir. Bu inceleme sirasinda dncelikle kuramsal bir
altyap1 olusturulmasi amaciyla risk algis1 ve ergen bireysellesme ayrilmasi kavramlarina daha
sonra ise ergenlik — risk iliskisine yer verilecek olup son boliimde ise kurulan bu iligki {izerine
yapilan alan arastirmasina yonelik bulgular ortaya koyulacaktir.

2. Kuramsal Cerceve
2.1. Risk Algisi

Risk kelimesi pek c¢ok arastirmaci tarafindan sayisiz defa tanimlanan bir kavramdir. Bununla

birlikte Athearn (1971: 639) yapilan pek ¢ok tanimi ele almis bu tanimlarin ortak noktasinin

riski Dbelirsizlikle bagdastirmak oldugunu ve yapilan tanimlarin gelecege gondermede

bulunduklarini vurgulamistir. Risk alaninda en ¢ok atif alan ¢aligsmalardan birini yazmis olan
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Kaplan ve Garrick (1981: 12) ise eserlerinde risk kavraminin niceliksel 6zelliklerini ele almis
ve risk kavraminin 1980 sonrasi giderek popiilerlesmesi beklenen bir kavram oldugunu ve bu
kavramin gerek endiistriyel gerekse kamusal anlamda siklikla kullaniminin artacagim
belirtmektedirler. Kisaca “istenmeyen sonuglarla karsilasma olasilig1” olarak tanimlanabilecek
olan riskin temelinde herhangi bir karar verme durumunda gelecekteki bir olayla ilgili kesin
bilgiye sahip olmama durumu yatmaktadir (Ozbilgin, 2012: 88). Isletme bilimi agisindan ele
alindiginda ise “cesaret etmek, iistlenmek, girisim, ekonomik basar1 umudu” gibi kavramlari
aciklamak amaciyla kullanilmaya baslanmistir (Skjong, 2005).

Algilama ise “insanoglunun cevresindeki diinyayla biligsel temas bi¢imi, bireyin
cevresinde olup biteni fark etme sekli” olarak tanimlanabilir (Efron, 1969: 137). Alg1 bireylerin
ne gordiiglinli, nasil yorumladigini, neye inandigini, nasil davrandiini ortaya koymasi
acisindan oldukca 6nemli bir davranigsal kavramdir (Bakan & Kefe, 2012: 21). En basit
anlamda duyu organlarn tarafindan toplanan verilerin bir araya gelip yorumlanmasi ile elde
edilen yargi olarak ele alinabilecek olan algi sayesinde bireyler ¢evresinde gerceklesen her tiirlii
olay1 anlamlandirmaya calismaktadir.

Tiketicilerin satin alma kararinin sonuglar1 ile ilgili belirsizliklere sahip olmasi ise
pazarlama ac¢isindan risk algis1 kavramini yaratmaktadir. Risk algist ya da diger bir ifade ile
algilanan risk kavraminin pazarlama yazininda yer almasini saglayan ilk ¢alisma 1960 yilinda
Raymond A. Bauer tarafindan yapilmigtir. Her ne kadar Bauer ¢alismasinda en azindan birkag
arastirmacinin dikkatini ¢ekmesi agisindan kavrami ortaya siirdiigiinii belirtse de algilanan risk
kavrami 1960 yilindan giiniimiize dek uluslararasi karsilastirmalar, perakendecilik, tiiketici
davraniglar1 gibi pek c¢ok alanda sayisiz ¢alismaya konu olmustur (Mitchell, 1999: 163).
Bauer’in goriislerine gore her tiir tiiketici satin alma davranis1 birer risk alma faaliyeti olarak
diistintilmelidir. Ciinki tiiketiciler belirsizligi ortadan kaldirmak i¢in her yolu deniyor olsalar
da yine de davraniglarinin sonunda tatmin olmama ihtimalleri bulunmaktadir (Bauer, 1974).
Her ne kadar algilanan risk tiiketicinin Ozellikleri, tiriiniin 6zellikleri, saticinin 6zellikleri,
pazarin yapisi gibi satin alma davranisini etkileyen pek ¢ok faktore gore ve de diizey olarak
degiskenlik gosterse tiiketicilerin her satin aliminin bir risk tasidigini sdylemek miimkiindiir
(Taylor, 1974: 54-55). Insanlarm yasamlar1 boyunca varoluslarini siirdiirmek i¢in zorunlu
olarak yaptiklar1 tiketim davraniglarini dogru bir sekilde anlamak i¢in her tiir tiiketici
davraniginda ortaya cikmakta olan algilanan risk kavraminin dogru anlasilmasinin ise
pazarlama alanina katki saglayacagi diistiniilmektedir.

Tiiketicinin bir {irlin satin alirken risk algilamasinin altinda pek ¢ok neden yer
alabilmektedir. Mitchell (1999: 172)’e gore risk algisinin kokeninin anlasilmasi i¢in 6ncelikle
risk algilamasinin kaynaklarinin neler oldugunu tanimlamak gerekmektedir ve sayisiz risk
kaynagindan s6z etmek miimkiindiir. Riskin kaynag: tiiketicinin kendi ihtiyaglarini, satin alma
hedeflerini ve bu hedeflerin dnemini bilmemesi olabilecegi gibi, karar alternatiflerini tam
belirlememek, yapilan iirtin degerlendirmelerinin gegerli olup olmadigini bilmemek, riskin
sonuclarinin dogru bir sekilde anlagilmamis olmasi da olabilir.

Tiiketicilerin algiladiklar1 riskin kaynagi degisim gosterdikge riski algilamasinda da
cesitli farkliliklar ortaya ¢ikmasi kaginilmazdir. Lim (2002: 542)’e gore bu farkliliklarin
anlasilmasi, gerek isletmelerin tiiketicilerin kendi isletmelerinde algiladiklar riskleri diigiirerek
tilketicilerin kendilerini giivende hissettikleri satin alimlar yapmalar1 agisindan gerekse
tiiketicinin kendisini dogru tanimasi ve bir satin alim sirasinda nasil riskler tistlendigini ortaya
koymas1 bakimindan olduk¢a 6nemlidir. Tiiketicilerin algiladiklar riskleri ayristirma iizerine
ilk calismalar 1970’li yillarda yapilmis olup (Jacoby ve Kaplan, 1972; Roselius, 1971) o
tarihlerden giiniimiize kadar bu alanda ¢ok fazla calisma ve tanim yapilmistir. Yapilan literatiir
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taramasina gore genel olarak alt1 algilanan risk tiirii bulunmaktadir (Tek ve Demirci Orel, 2008:
193; Dal ve Eroglu, 2015: 367-368; Cheng, Liu, ve Wu, 2013; Demir, 2011). Bu risk tiirleri
satin alman {riinlin iyi bir performans gosterip gostermedigi sorusunu ortaya c¢ikaran
fonksiyonel risk, bir iirliniin tiikketiciye verebilecegi zararlardan olusan fiziksel risk, tiiketicinin
iirtinii satin almaya yetecek biitceye sahip olup olmamasindan dogan finansal risk, tiriiniin
tiikketicinin sosyal ¢evresinde begenilmeme olasiligini yansitan sosyal risk, tiiketicinin {irtini
satin aldiklarinda rahatlik hissetmelerini ortaya koyan psikolojik risk ve tiiketicilerin iiriinii
satin alirken harcadiklar1 zamanla biitiinlesen zaman riski olarak gruplandirilabilmektedir.

2.2. Ergen Bireysellesme ve Ayrilmasi

Insanlar, dogduklari andan hayatlarim1 kaybedene kadar bebeklik, c¢ocukluk, ergenlik,
yetiskinlik, yashlik gibi her biri kendine 6zgii 6zelliklere sahip olan belirli dénemlerden
gecmektedirler. Bu oOzelliklerin yani sira her birey farkli fizyolojik, toplumsal, duygusal,
etkilesimlerden gectigi icin bu donemlerin baslangi¢ ve bitis tarihlerini net bir ayrima tabi
tutmak pek miimkiin olmamaktadir (Kog, 2004: 232-233). Bu yasam dongiisii igerisinde
ergenlik donemi artik c¢ocukluk donemini gecirmekte olan ancak tam olarak yetiskin
sayillamayacak bireyleri tanimlamakta kullanilmaktadir (Brereton, 2001) ve bireyin yogun
olarak fiziksel, zihinsel ve sosyal — duygusal degisimler yasamasi ve sonunda kendini
tanimasini beraberinde getirmesi nedeniyle olduk¢a 6nemli olan ve irdelenmesi gereken bir
donemdir (Sayil, Giire (Y1lmaz), ve Uganok, 2002: 48).

Giil ve Gilines (2009: 82)’e gore her ne kadar net bir yas araligindan s6z etmek miimkiin
olmasa da bireyin ve ailesinin yasam tarzi, genetik faktorler, bedensel gelisim gibi pek ¢ok
faktorden etkilenen bu donemin 9-11 yaslarinda bagladigini ve 17-18 yasina kadar devam
ettigini belirtmek miimkiindiir. Bu donemi saglikli bir sekilde gegiren bireyler ise ergenlik
donemi sonunda kendini taniyarak bireysellesmis ve ebeveynlerinden ayrilip bagimsizligini
kazanarak ayrismis birer yetiskine donlismektedir (Haran, 2004: 47-48). Ergenlik donemine
kadar ebeveynlerine bagimli bir yasam siirdiiren ergen birey, bu donemde kendi kararlarini
alabilme potansiyelini artirmakta ve duygu ve davranislarinda ebeveynlerin aynasi olmaktan
cikip kendi duygu ve diisiincelerini yansitmaya baslamakta (Ozdemir ve Cok, 2011: 154)
boylece ayrismis ve bireysellesmis olmaktadir.

Bireylerin ailelerinden ayr1 hareket etmesi ve kararlar vermesine doniik olarak yapilan
caligmalar ilk olarak yenidoganlar {izerinden ele alinmakta ve 1970’li yillardan itibaren
literatiirde daha sik yer bulmaktadir. Ancak daha 6nce pek ¢ok calismada gesitli yonlerden ele
alinan bu olgu gelisim psikolojisinde Mahler’in 1975 yilinda ortaya attig1 gelisim modeli ile
yer bulmustur. Mahler’e gore “birincil ayrilma ve bireysellesme krizi” olarak adlandirilan 4 —
36 aylik donemde birey kendi isteklerinin ilk defa farkina varmakta, annesinden bagimsiz da
var oldugunu fark etmekte ve bir ayrilmaya ve bireysel davranmaya yonelmektedir (Atak, 2011:
176). Mahler, insanin biyolojik dogumunun gézlemlenebilir, etkileyici ve sinirlari belli bir olay
iken psikolojik dogumunun ise yavas yavas gerceklesen bir olgu oldugunu belirtmektedir
(Mahler vd., 1975). insanin biyolojik dogumu ile psikolojik dogumunun ayni anda olmadigini
ileri stiren bu yaklasima gore (Taskin vd., 2009: 175) bu donem sonunda birey bagimli bir
bebekten bir ¢ocuga doniismekte ve ilk bireyselligini kazanmaktadir (Atak, 2011: 177).

Birey bu ilk krizi atlattiktan sonra ise ¢ocukluk dénemine ge¢mekte ve psikolojik
gelisimde ilerlemektedir. “Ikinci bireysellesme krizi’ni ilk ele alan ve bu alanda temel olusturan
isim ise yine 1970’11 yillarda ¢calismalari ile 6n plana ¢ikan Peter Blos olmustur. Blos’a gore bu
donemde sevgi ve nefret nesnelerini birey aile disinda bulmaya yonelmeli, kendi diinyasini
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yaratmaya ¢alismalidir (Yiincii vd., 2009: 226). Bu dénemde kendi i¢inde ruhsal ¢atismalar
geciren ergen donemin bitisinde bu calkantilarla sekillenen bir yetiskin birey haline
doniismektedir. Bu donemde bireyler yasadiklar1 fiziksel degisimlerin yaninda kendini ifade
etme ve konusma dilini kullanma konusunda gelisim gosterme, yalnizca simdiki zamana
odaklanma, kural ve sinirlar1 sinama, ailenin mitkemmel olmadigini diigiinme, her seyi yalniz
basina yapma, her seye yalniz basina karar vermeye yonelme, davranis, inang ve diisiincelerde
tutarsizlik gibi pek cok biligsel degisimler de yasamaktadir (Brereton, Adolescence and Autism
Spectrum).

Ergenlik donemini ikinci bireysellesme donemi olarak ele alan ¢alismalarin bir kismu
temel olarak Mahler’in goriisiinii savunmakta ve ikincil kriz donemindeki davranislar1 birincil
kriz donemi ile biitlinsellestirmektedir. Ergenlik ve yenidogan davranislarini benzestirerek
Mahler’in yenidogan bireylesme ayrilma konusundaki psikoanalitik teorisini temel alan Levine
vd. (1986) ergenlik doneminin ayrilma ve bireysellesme ile ilgili endiselerin yeniden ortaya
ciktigr bir donem oldugunu 6ne slirmektedir (Mattanah vd., 2004: 216). Bu diisiinceleri
dogrultusunda yaptig1 caligmalar kapsaminda ise bireysellesme — ayrilma Ol¢limlemede
literatiirde en sik kullanilan 6l¢tim araci olarak 1986 yilinda Ergen Ayrilma Bireysellesme Testi
(The Seperation Individuation Test of Adolescence — SITA) ni gelistirmistir. Olcek Levine ve
Saintonge (1993) tarafindan gézden gecirilmis ve diizenlenmis olup Olgekte yer alan 86 madde
5’11 Likert tipi Olcekle o6l¢iimlenmis ve Olgegin nihai hali 9 alt boyutlu bir yapiy1 ortaya
koymustur. Bu dokuz alt boyut ayrilik kaygis1 (separation anxiety), kisitlanma kaygisi
(engulfment anxiety), bakim veren kisiye baglanma (nurturance seeking), akrana baglanma
(peer enmeshment), Ogretmene baglanma (teacher enmeshment), aynalamayir yasama
(practicing-mirroring), bagliligt inkar (need denial), reddedilme beklentisi (rejection
expectancy) ve saglikli ayrilma (healthy separation) olarak siralanabilir (Aslan ve Giiven, 2009:
124).

2.3. Ergenlik-Risk Iliskisi

Tiiketicilerin risk algis1 kisiye, duruma ve {iriine gore farklilik gostermektedir (Dal ve Eroglu,
2015: 369). Bununla birlikte kendi biit¢elerine sahip olmadiklar1 i¢in yetigkinler kadar satin
alim yapmiyor olsalar da gerek dogrudan kendi harcamalar1 gerekse ailelerinin kendilerine
yaptiklar1 harcamalar agisindan ele alindiginda genclerin birer tiiketici olarak ¢ok énemli bir
pazar olusturmaya basladiklari ortadadir. Ornegin Amerika’da genglere ydnelik yapilan toplam
harcama miktar1 264,038,000,000 $ iken yine aym sekilde genglerin yillik gelirleri
92,450,000,0008 dir (Statistic Brain, 2017). Tirkiye’de harcamalara iliskin net bir rakam
bulunamamis olsa da 2016 yil1 sonunda 10-19 yas araliginda yer alan niifusun 9.846.195 kisi
oldugu goz oniinde bulunduruldugunda bu sayinin tiiketim agisindan goz ardi edilemez oldugu
sdylenebilir (Tiirkiye Istatistik Kurumu, 2016).

Net bir yas ayrimi1 yapilmiyor olsa bile geng niifusun i¢inde bulundugu varsayilabilecek
olan ergenlik doneminde tiim diger davranislarda oldugu gibi ergenler bireysellesme ¢abasi
gostermekte ve harcamalarin kisisellestirmeye birer tiiketici olarak bagimsiz hareket etmeye
ve yaptiklar1 satin alma tercihleri ile kimliklerini yansitmaya calismaktadirlar. Ergenler
ortalama olarak harcamalarinin %23’{linii yiyeceklere, %20’sini giyime, %10’unu aksesuarlara,
%8’1n1 video oyunlarina, %8’ini arabalara, %8’ini elektronige, %7’sini ayakkabiya kalanini ise
miizik, film ve etkinliklere harcayan bu grup harcamalarinda genellikle belirli markalar tercih
etmekte (Business Insider, 2015) ve sectikleri markalarla sosyal gruplari agisindan da
0zdeslesmektedirler.
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Ozdemir ve Cok (2011: 153)’a gére ergenlik déneminde yogunlasan bagimsizlik cabalar
beraberinde risk alma davranislarinda da artis ile sonu¢lanmaktadir. Stresle basa ¢ikmak,
sikilmay1 6nlemek, duygu arayisinda olmak, sonucunu merak etmek gibi nedenler ile ergenler
risk almaya yonelebilmektedir (Jessor, 1999: 9). Bu tartismalar 1s181inda ergenlik déneminde
yasanan ayrilma bireysellesme davraniglarinin tiikketim davraniglar iizerinde etkisi oldugu
diistiniilmektedir.

3. Metodoloji
3.1. Arastirmanin Amaci

Tiketicilerin risk algilar1 farkli olmakla birlikte bu algilarin zaman igerisinde degisiklik
gosterdigi de bilinmektedir. Cocukluk ve ergenlik donemlerinde yasanan ayrilma ve
bireysellesme risk algisinin olusumunda ve algilanan risk tiirlerinin farklilasmasinda 6nemli bir
stirec haline gelmektedir. Tiiketicilerin farkli iiriin kategorilerinde risk algilar1 farklilik
gostermekle beraber genel olarak tiliketicilerin ergenlik donemlerinde ailesi ve ¢evresiyle olan
iligkilerinin ve ayrilma bireysellesmelerinin tiiketicilerin risk algilar1 iizerindeki etkilerinin
incelenmesi bu arastirmanin amacini olusturmaktadir.

3.2. Arastirmamin Modeli ve Hipotezleri

Arastirmanin ana amaci ergenlik donemi ayrilma bireysellesme siirecinin tiiketicilerin risk
algilar tizerindeki etkilerini degerlendirmektir. Ancak aragtirma kapsaminda tiiketicilerin risk
algilarinin cinsiyet ve gelir diizeyi gibi demografik degiskenler acisindan farkliliklar1 da
Olciilmiistiir.

Aragtirmanin amacina uygun olarak ergenlik dénemi ayrilma bireysellesme siirecinin
tiiketicilerin risk algilar tizerindeki etkilerinin ele alindigi model Sekil 1’ de gdsterilmektedir.

Sekil 1: Arastirmanin Modeli
- ) / )

Ergen Ayrilma Bireysellesmesi Algilanan Risk

[ Fonksiyonel Risk

Kisitlanma Kaygisi —t

Finansal Risk

Sosyal Risk

-

[
[
Aynlik Kaygisi _— {
[
[

SN U W U S E—

L Fiziksel Risk
f Psikolojik Risk
Reddedilme Beklentisi > Z Riski
Aman 15K1
O J S J

Ergen ayrisma bireysellesme siirecinin katilimcilarin risk algilar {izerindeki etkilerini 6l¢gmeye
yonelik olarak tasarlanmis olan bu model kapsaminda olusturulan hipotezler su sekildedir:

Hi: (a) Kisitlanma kaygisi, (b) Ayrilik kaygisi ve (c) Reddedilme beklentisi fonksiyonel
riski etkilemektedir.

Ha: (a) Kisitlanma kaygisi, (b) Ayrilik kaygisi ve (c¢) Reddedilme beklentisi finansal riski
etkilemektedir.

159



Girisimcilik Inovasyon ve Pazarlama Journal of Research in Entrepreneurship
Arastirmalar1 Dergisi Innovation and Marketing
Y1l:2017, 1(2):154-168 Year:2017, 1(2):154-168

Hs: (a) Kisitlanma kaygisi, (b) Ayrilik kaygisi ve (c) Reddedilme beklentisi sosyal riski
etkilemektedir.

Ha: (a) Kusitlanma kaygisi, (b) Ayrilik kaygisi ve (c) Reddedilme beklentisi fiziksel riski
etkilemektedir.

Hs: (a) Kisitlanma kaygisi, (b) Ayrilik kaygist ve (¢) Reddedilme beklentisi psikolojik
riski etkilemektedir.

He: (a) Kisitlanma kaygisi, (b) Ayrilik kaygisi ve (¢) Reddedilme beklentisi zaman riskini
etkilemektedir.

3.3. Arastirmanin Yontemi

Yapilan bu ¢alismada aragtirmanin amaglarina ulagsmaya yonelik soru formunu olusturmada iki
Olcek temel alinmistir. Bu 6lgekleri iligkin ayrintili bilgi asagida yer almaktadir.

a. Ergen Ayrilma — Bireysellesme Olgegi: Literatiir taramasi boliimiinde deginildigi
iizere Olgek esas hali itibari ile 9 alt boyuttan ve 86 ifadeden olussa da bu alanda yapilan
caligmalarin amaclar1 dogrultusunda yalnizca ilgili boyutlar ele alinmaktadir. Mattanah vd.
(2004: 216)’ya gore Ogrencilerin ayrilma siireci ile ilgili endiselerini ortaya koyan ve
ogrencilerin uyumlu davranislar gostermesi ve aile bireyleri ile olan baglantilarin1 ayrilik
kaygisi, kisitlanma kaygisi ve reddedilme kaygisi olarak ii¢ boyut ortaya koymaktadir. Bununla
birlikte ergen ayrilma bireysellesme 6l¢eginin gegerlilik giivenirlik caligmalar1 Aslan ve Giiven
(2009) tarafindan yapilmis olup bu calismada ayrilik kaygisi, kisitlanma kaygisi ve reddedilme
kaygis1 olarak ii¢ boyut gegerli ve giivenilir olarak Tiirkge *ye uyarlanmustir. Ilgili calisma ve
bu ¢alismanin ortaya koyuldugu Aslan (2008)’a ait doktora tezi yapilan bu ¢alismada Ergenlik
Bireysellesme ve Ayrilmasi’nin Ol¢lilmesinde temel olusturmustur. S6z konusu ii¢ boyutlu
yapty1r Olgmede ilgili 31 ifade 5°1i Likert tipi Olgekle 1- Kesinlikle Katilmiyorum, 2-
Katilmiyorum, 3- Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum, 4- Katiliyorum ve 5- Kesinlikle
Katiliyorum olacak sekilde 6lglimleme yapilmustir.

b. Algilanan Risk Olgegi: Literatiir taramasi sirasinda tamimlanmus olan alt1 risk
grubunu (fonksiyonel risk, finansal risk, sosyal risk, fiziksel risk, psikolojik risk ve zaman riski)
Olciimlemek tizere Stone ve Mason’un 1995 yilinda gelistirmis olduklar1 ve pek ¢ok calismanin
yiriitiilmesinde 6l¢lim araci olarak kullanilmis olan 6lgek temel alinmistir. Bu 6l¢ek toplamda
18 maddeden olusmakta ve her bir alt boyutu 3 soru ile dl¢timlemektedir (Stone ve Mason,
1995). Ergen Ayrilma — Bireysellesme Olgegi ile benzer sekilde risk algisini 6lgiimlemede de
1- Kesinlikle Katilmiyorum, 2- Katilmiyorum, 3- Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum, 4-
Katiliyorum ve 5- Kesinlikle Katiliyorum olacak sekilde Likert tipi 6lgek kullanilmustir.

3.4. Arastirmanin Evreni ve Orneklem Yapisi

Arastirma kapsaminda birincil veri elde etmek amaciyla veri toplama yontemi olarak anket
teknigi kullanilmistir. Alan aragtirmasi gerceklestiriimeden Once sorularin katilimeilar
acisindan anlagilirliginin test edilmesi amaciyla kolayda 6rnekleme yontemiyle 75 kisilik bir
gruba On test yapilmistir. Aragtirmanin Orneklemini 2016-2017 &gretim yilinda bahar
déneminde Dokuz Eyliil Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi’nde 6grenim goren ve
17-31 yas araliginda yer alan 193 kadin ve 177 erkek olmak tizere 370 6grenci olusturmaktadir.

Arastirmada tiniversite 6grencilerinin 6rneklem olarak se¢ilmesinde temel neden ikinci
ayrilma bireysellesme donemi olan ergenlik doneminde gelisimin en belirginlestigi, bireylerin
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ailelerinden uzakta ve bagimsiz karar aldiklari ve dolayisiyla aileden kopma yasadiklar
donemin tiniversite egitimi aldiklar1 donem olmasidir (Mattanah vd., 2004: 213). 43 anket
hatali, eksik veya gelisigiizel doldurulmasi sebebiyle degerlendirme dis1 birakilmistir.
Dolayistyla nihai haliyle analizler 327 anketten elde edilen verilerle yiiriitiilmiistiir. Orneklemin
sosyodemografik profili Tablo 1’de goriilmektedir.

Tablo 1: Orneklemin Sosyo-Demografik Profili

Cinsiyet Fre. % Yas Fre. %

Kadin 193 52,1 [18-21 165 44,6
Erkek 177 47,9 |22-25 178 48,1
Kisi bas1 aylik gelir 26 ve lizeri 27 7,3

0-300 44 11,9 | Kardes Sayis1

301 - 600 88 238 |1-2 198 53,5
601 - 900 86 233 |3-4 134 36,2
901 - 1200 66 17,8 [5-6 26 7,1

1201 ve tizeri 86 23,2 |7 ve lizeri 12 3,2

3.5. Olgeklere iliskin Gecgerlilik ve Giivenilirlik Analizleri

Arastirma kapsaminda oncelikli olarak Ergen Ayrilma Bireysellesme Testi dlgeginin ve
Algilanan Risk 6l¢eginin gecerlilik ve giivenilirlik analizlerine yer verilmistir. Bu sayede her
iki 6l¢egin de i¢ gegerliligi ve kapsam gecerliligini saglayip saglamadig: test edilmistir.
Olgeklerin yap1 gegerliligini test etmek amaciyla agiklayici faktdr analizi uygulanmistir (Lu,
2006: 81). Ifadelere iliskin %40 ve iizeri faktor yiikleri kabul edilmistir (Stevens, 1992: 384).
Veri setinin faktor analizine uygunlugunu gosteren KMO degerinin %60’1n {lizerinde olmasi
dikkate alinmistir (Kaiser, 1974: 35). Giivenilirlik analizi 6l¢iitii olan Cronbach Alpha
degerinin ise %70 ve iizeri diizeylerde olmasi anlamli kabul edilmektedir (Nunnally ve
Bernstein, 1994: 264-265). Her iki 6l¢cege ait gecerlilik ve giivenirlilik analizleri ayr1 ayn ele
alinmistir.

a. Ergen Ayriima Bireysellesme Testi Olcegi: Arastirma kapsaminda kullanilan Ergen
Ayrilma Bireysellesme Testi dl¢egine ait 31 ifadenin normallik sartlarini saglayip saglamadigi
degerlendirilmistir. Bu kapsamda ifadelerin Kurtosis ve Skewness degerleri incelenmis olup
“Ailemin benden istedikleri, sik sik bana isyan duygusu yasatir (Kisitlanma7)” ve “Yasadigim
sikintilar1 birine anlatsam, muhtemelen anlamayacaktir (Reddedilme2)” ifadeleri normallik
sartlarin1 saglamadigi i¢in soru setinden ¢ikarilmistir (Limpert ve Stahel, 2011: 5). Faktor
analizi sonucu Tablo 2’de goriilmektedir.

Faktor analizi sonuglarina goére Reddedilmel, Reddedilme7, Reddedilme9,
Reddedilmell, Ayrilik4, AyrilikS ve Ayrilik7 maddeleri diisiik ve capraz faktor yiikleri
nedeniyle veri setinden c¢ikarilmistir. Verilerin agiklayici faktor analizine uygunlugunu
degerlendiren Kaiser — Meyer — Olkin (KMO) degerinin “KMO > 0.60” kosulunu sagladigi
goriilmektedir. 31 ifadeden olusan Ergen Ayrilma Bireysellesme Testi Olgegi normallik analizi
sonucunda 29 ifadeye, faktor analizi sonucunda ise 22 ifadeden olusan 3 faktorlii bir yapiya
doniigsmiistiir. Reddedilme Beklentisi, Ayrilik Kaygisi ve Kisitlanma Kaygisi olarak ortaya
c¢ikan ti¢ faktorli yapinin aciklanan varyansi ise 43,843’tiir. Faktorlerin glivenilirlik diizeyleri
ise %73 ile %81 arasinda degigsmektedir.
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b. Algilanan Risk Olgegi: Algilanan Risk &lgegine ait 18 maddeden “Yeni bir iiriiniin
aldigim paraya degmesini isterim (Finansal3)” ifadesi, normallik sartlarii saglamadigi
gerekcesiyle veri setinden ¢ikarilmistir. Diger ifadelere iliskin uygulanan Faktor analizi
sonuglar1 Tablo 3°de goriilmektedir.

Tablo 2: Ergen Ayrilma Bireysellesme Testi Olgegi A¢iklayici Faktor Analizi

Ergen Ayrilma Bireysellesme Testi
Reddedilme | Aynlik | Kisitlanma
Beklentisi Kaygist Kaygist
Reddedilme6 0,802
Reddedilmel0 0,762
Reddeilme5 0,719
Reddedilmel2 0,693
Reddedilme3 0,663
Reddedilme4 0,511
Reddedilme 0,489
Ayrilik11 0,659
Ayrilik12 0,593
Ayrilik6 0,586
Ayrilik10 0,577
Ayrilik9 0,551
Ayrilikl 0,532
Ayrilik3 0,503
Ayrilik2 0,496
Ayrilik8 0,471
Kisitlanmal 0,743
Kisitlanma4 0,73
Kisitlanma5 0,673
Kisitlanma?2 0,609
Kisitlanma3 0,563
Kisitlanma6 0,497
Aciklanan Varyans 17,951 14,137 11,755
Giivenilirlik 0,810 0,733 0,740
KMO = 0,784; Barlett =2199,377; p = 0,000

Psikolojik3 maddesi ¢apraz ve diisiik faktor yiikii sebebiyle veri setinden ¢ikarilmistir. 16
ifadeden olusan 5 faktorlii bir yap1 ortaya ¢cikmistir. Fonksiyonel risk ve finansal risk boyutuna
ait ifadeler ortak bir faktorde yer almistir. KMO ve Barlett degerlerinin faktor analizi i¢in yeterli
diizeyde oldugu goriilmektedir. Fonksiyonel Risk, Sosyal Risk, Zaman Riski, Psikolojik Risk
ve Fiziksel Risk olarak ortaya c¢ikan bes faktorlii yapinin toplam agiklanan varyansi ise
61,243’tiir. Faktorlerin giivenilirlik diizeyleri ise %72 ile %82 arasinda degigmektedir.
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Tablo 3: Algilanan Risk Olcegi Aciklayici Faktor Analizi

Algilanan Risk Olcegi
Fonksiyonel | Sosyal Zaman | Psikolojik | Fiziksel

Risk Risk Riski Risk Risk
fonksiyonel3 0,835
fonksiyonel2 0,833
finansall 0,720
fonksiyonell 0,618
finansal2 0,591
sosyal3 0,792
sosyal2 0,790
sosyall 0,721
zaman?2 0,859
zaman3 0,842
zamanl 0,587
psikolojik1 0,873
psikolojik2 0,821
fiziksell 0,878
fiziksel2 0,858
fiziksel3 0,589
Aciklanan
Vflryans 18,802 12,371 12,195 10,967 10,080
Giivenilirlik 0,768 0,724 0,740 0,824 0,752

KMO =0,761; Barlett = 2076,843; p = 0,000

3.6. Ergenlik Donemi Bireysellesme ve Ayrilmanin Risk Algisina Etkisi

Ergenlik donemi bireysellesme ve ayrilmanin kisilerin risk algilar1 {izerindeki etkilerini
incelenmesi amaci dogrultusunda kullanilan regresyon analizi, bagimli bir degiskenin bagimsiz
degiskenler tarafindan nasil agiklandigini belirlemek i¢in kullanilmaktadir (Sipahi vd. 2011:
154). Ergenlik donemi bireysellesme ve ayrilmaya iliskin reddedilme beklentisi, ayrilik kaygisi
ve kisitlanma kaygist bagimsiz degiskenleri olustururken; risk algis1 boyutlar1 fonksiyonel,
sosyal, zaman, psikolojik ve fiziksel risk bagimli degiskenler olarak ele alinmistir. Regresyon
analizlerine iligkin istatistikler Tablo 4’de gosterilmistir.

Elde edilen bes farkli modelin de anlamli oldugu goriilmektedir. Analiz sonuglarina gore
Ergenlik Donemi Bireysellesme ve Ayrilma testinin alt boyutu olan ayrilik kaygisi; algilanan
riskin alt boyutlar1 fonksiyonel riski, fiziksel riski ve zaman riskini pozitif yonde etkilemektedir.
Ayrica reddedilme beklentisi, sosyal riski ve zaman riskini pozitif yonde etkilerken;
fonksiyonel riske ve fiziksel riske etkisi negatiftir. Bu kapsamda Hiv, Hic, H3b, H3c, Hab, Hac,
Hsc, Heb ve Hee hipotezleri desteklenmistir.
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Tablo 4: Ergenlik Donemi Bireysellesme ve Ayrilma — Risk Algist Regresyon Analizi
Sonuglari

Bagimsiz Degiskenler B t F R? p

Fonksi . Sabit 3,336 16,411 0,000
e | Aynilik Kaygis: 0237 | 4237 | 7937 | 0,068 | 0,000
Reddedilme Beklentisi -0,142 | -2,696 0,007

Ayrilik K 2
Sosyal Risk yrilik Kaygisi 0,398 5,828 26307 0.196 0,000
Reddedilme Beklentisi 0,335 5,170 0,000
Sabit 3,562 14,953 0,000
Fiziksel Risk | Ayrilik Kaygisi 0,261 4,081 10,969 0,091 0,000
Reddedilme Beklentisi -0,249 | -4,083 0,000
Ps1Il§(.)ll(?1k Sabit 0,913 3,725 14.406 0.116 0,000
1S Reddedilme Beklentisi 0,377 5,977 0,000
Sabit 1,187 4,264 0,000
Zaman Riski | Ayrilik Kaygisi 0,174 | 2,314 12,375 0,101 0,021
Reddedilme Beklentisi 0,330 4,630 0,000

4. Sonuc¢

Bireyin davraniglarimin aile, yasam tarzi, gelir gibi pek ¢ok degiskenden etkilendigi
bilinmektedir. Bununla birlikte bireylerin yasamlar1 boyunca belirli evrelerden gectikleri ve bu
evrelerin her birinde birer birey dolayisiyla da birer tiiketici olarak farklilastiklarini sdylemek
miimkiindiir. Yenidogan olarak hayata atilan bireylerin doniisiim yasadiklari ilk nokta
annelerinden bagimsiz olduklarini kesfettikleri ve kendi kararlarini verebileceklerini kendi
hareketlerini kontrol edebileceklerini fark ettikleri bebeklige gecis asamasidir. Bu asamada
birey annesinden ayrilmakta ve kendini kontrol edebildigi i¢in bireysellesmeye baslamaktadir.

Bebeklige gecis asamasina benzer sekilde ¢cocukluk doneminden yetiskinlige geciste de
bireyler ailelerinden ayri iken de hayatta kalabildiklerini, kendi kararlarin1 bagimsiz olarak
verebileceklerini fark etmekte ve yine bu donem kendi diisiincelerini 6n planda tutmakta
ailelerinden kopmaya ¢aligmaktadirlar. ikinci ayrilma bireysellesme dénemi olarak adlandirilan
bu donem c¢ocukluktan yetiskinlige ge¢is samasi oldugu icin bireylerin yasaminda énemli bir
adim olarak karsilarina ¢ikmaktadir.

Tiketicilerin davraniglar iiriin, marka, durum gibi digsal degiskenlerle birlikte bireyin
kendine has ozelliklerine gore de degisim gostermektedir. Bireyler satin alma kararin1 ancak
satin alim yapmay1 diisiindiikleri {iriinler ve hizmetler kendilerine gore satin alim yapmaya
degecek ise vermektedirler. Bir iiriiniin satin alinmasinin degerli olup olmamasi noktasinda ise
s0z konusu tiriiniin veya hizmetin tiiketici agisindan yarattigi riskler 6n plana ¢ikmaktadir. Bir
satin alim sirasinda tiiketiciler fonksiyonel, fiziksel, finansal, sosyal, psikolojik risk ve zaman
riski olarak alt1 farkl risk ile karsilagabilmekte ve bu risklerin ne kadarinm tistlenmeyi goze
aliyorlarsa ona gore satin alim yapmaktadirlar.

Yapilan bu ¢alismada verilen bu bilgiler ve yapilan kapsamli literatiir taramasi esliginde
tiiketicilerin davranislar tizerinde 6nemli etkisi olan ergenlik ayrilma ve bireysellesmesinin
algilanan risk tlizerine etkisini incelemek amaclanmustir. Oncelikli olarak “Ergenlik Dénemi
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Bireysellesme ve Ayrilma” ve “Risk Algis1” dlgeklerine iliskin gegerlilik ve giivenilirlik
analizleri yapilmistir. Sonrasinda ise, ¢calismanin amaci dogrultusunda elde edilen arastirma
bulgularina gore, ayrilik kaygisinin ve reddedilme beklentisinin risk algisi lizerinde dnemli
etkileri oldugu ancak, kisitlanma kaygisinin ise anlamli etkileri olmadigi gorilmiistiir.
Arastirma bulgular, tiiketicilerin risk algilart konusunda yol gosterici olabilecegi gibi baska
calismalar i¢in de faydali olabilecektir. Izmir ilinde yapilan arastirma kiiciik bir 6rneklemden
olusmasi nedeniyle daha biiyiik 6rneklem ile tekrarlanmasi dnerilmektedir.
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EXTENDED ABSTRACT

THE EFFECT OF INDIVIDUATION AND SEPARATION OF ADOLESCENCE ON
CONSUMER’S PERCEPTION OF RISK

Nowadays it has become almost impossible for individuals to spend a day without shopping.
Consumers in the shopping process perceive various risks at many different points. One of the
important periods in embodiment of consumer's risk perceptions is the adolescence.
Adolescence, which is defined as a period when individuals cannot fully taken into account as
adults, ends with individuals' intense physical, mental and social - emotional changes and
finally self - recognition. While consumers' risk perceptions differ for different product
categories, in this period the spiritual conflicts in which the individuals live in their own, can
also significantly shape risk perceptions. For this reason, adolescence is a period that should be
examined in terms of consumer behaviour. However, many studies that are aiming to contribute
to the literature on consumer behaviour do not investigate the period of adolescence in which
personality formation is largely completed. This study aims to make contribution to the
literature about consumer risk perception and to investigate effects of individualization
separation that consumers are experiencing at adolescence at which they change emotionally,
physically, psychologically etc.

The sample of the study consisted of 370 students including 193 female and 177 male students,
aged between 17 and 31 years, who were educated at Dokuz Eylul University Faculty of
Economics and Administrative Sciences during the spring semester of 2016 — 2017 academic
year. The main reason of selecting university students as the sample in the study is because at
adolescence, which is the second Individuation separation process, the terms passing at
university is the period which the development is prominent, individuals are far from their
parents and make independent decisions. Survey technique was used as data collection method
in order to obtain primary data. The Separation Individuation Test of Adolescence (SITA)
which is developed by Levine et al. (1986) was used to measure individuation - separation
behaviour during adolescence. The "Perceived Risk" scale, which Stone and Mason developed
in 1995 was used to measure the six risk groups (functional risk, financial risk, social risk,
physical risk, psychological risk and time risk) identified by literature review.

Within the scope of the research, primarily, validity and reliability analyses of "The Separation
Individuation Test of Adolescence” and "Perceived Risk" scales were conducted. Separation
individuation of adolescence includes factors as separation anxiety, engulfment anxiety and
rejection expectancy. In addition, functional, financial, social, time, psychological and physical
risks are considered as dimensions of perception of risk. Afterwards, the effects of individuation
and separation on adolescents' risk perceptions were examined. Separation anxiety, which is
the sub-dimension of the Separation Individuation Test of Adolescence; effects perceived risk
subscales functional risk, physical risk and time risk positively. Besides, as rejection expectancy
affects social risk and time risk positively; its effect on functional risk and physical risk are
negative. In this context, it is thought that it is necessary to express individuation and separation
behaviours of adolescence as an important issue that has an effect on consumers' perception of
risk. It is foreseen that this study will be a mentor in terms of both contributing to the current
literature and being a guide in other work to be done.
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