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Ozet

ELEKTRONIK TICARETTE OYUNLASTIRMA KULLANIMININ MUSTERI
SADAKATINE ETKIiSI

Bilgi ve iletisim teknolojilerinin gelismesiyle birlikte toplum ve ekonomi es
zamanli olarak doniismeye baslamistir ve doniismeye de hala devam etmektedir.
Ekonomik doniisiimiin bir sonucu olarak ortaya ¢ikan e-ticaret ile tiiketiciler, satin alma
stirecinde ve sonrasinda daha dnce hi¢ sahip olmadigi kadar farkli seceneklere sahiptir.
Bu yeni teknolojiler tiiketicilere, alternatif iiriin veya hizmetler hakkinda kolayca bilgi
edinme, fiyat performans acisindan en nitelikli {irlinii bulabilme, fiyatlar
karsilastirabilme ve diinyanin her yerindeki tedarik¢iye ulagabilme imkéani1 sunmaktadir.
Ortaya ¢ikan bu yeni dinamik piyasa kosullarindan dolay1 miisteri sadakatinin saglanmasi
ve e-ticaret isletmelerinin rekabet edebilmesi giderek zorlastirmaktadir. Ozellikle bilgiye
ulasmada onceki kusaklara gore daha fazla giice sahip olan Y ve Z kusaginin ilgisini
cekmek kolay degildir. Ancak bu iki kusagin kisisellestirilmis ve yaratict pazarlama
stratejilerine biiyiik ilgi gosterdigi bilinmektedir. Bu nedenle e-ticaret isletmeleri
tarafindan genc¢ kusagi hedefleyen yeni pazarlama stratejilerine biiyilk 6nem verildigi
goriilmektedir. Bu yeni pazarlama stratejilerinden bir tanesi ise oyunlastirmadir. Bu
calismanin amaci, oyuna ait unsurlarin oyun dis1 uygulamalarda kullanilmasi olarak
tanimlanan oyunlastirmanin miisteri sadakati tizerindeki olumlu ya da olumsuz etkisini

tespit etmektir. Bu amagla ii¢ yabanci ve {i¢ yerli olmak iizere toplam alt1 e-ticaret sitesi



orneklem olarak segilmistir. Orneklemi olusturan siteler Aliexpress, Banggood, Gearbest,
Yemek Sepeti, Kahve Diinyast ve N11°dir. Aragtirma yontemi olarak icerik analizi ve
anket kullanmilmistir. Yapilan igerik analizi ve 383 kisinin katildig1 anket sonucu, e-
ticarette oyunlastirma kullaniminin miisteri sadakati tizerinde olumlu bir etkisinin oldugu

sonucuna ulasilmistir.
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Abstract

IMPACT OF GAMIFICATION ON CUSTOMER LOYALTY IN
ELECTRONIC COMMERCE

With the development of information and communication technologies, society and
economy have started to transform simultaneously, and it continues to transform. With e-
commerce, which emerged because of the economic transformation, consumers have
more different choice than they have before in the purchasing process and after. These
new technologies allow consumers to easily learn about alternative products or services,
find the most qualified product in terms of price performance, compare prices, and reach
suppliers around the world. Due to these new dynamic market conditions, it is
increasingly difficult for customer loyalty and e-commerce businesses to compete.
Especially, it is not easy to attract the attention of generation Y and Z, which have more
power than previous generations in accessing information. However, it is known that

these two generations show great interest in personalized and creative marketing



strategies. For this reason, it is seen that e-commerce companies attach great importance
to new marketing strategies targeting the young generation. The aim of this study is to
determine the positive or negative impact of gamification on customer loyalty, which is
defined as the use of game elements in non-game applications. For this purpose, a total
of six e-commerce sites, three foreign and three domestics, were selected as the sample.
The sample sites are Aliexpress, Banggood, Gearbest, Yemek Sepeti, Kahve Diinyas1 and
N11. Content analysis and survey were used as research methods. As a result of the
content analysis and the survey with 383 people, it was concluded that the use of

gamification in e-commerce has a positive effect on customer loyalty.
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GIRIiS

Elektronik ticaret, en genel tanimiyla yiiz yiize iletisimi tamamen ortadan kaldiran
ya da en aza indiren yeni bir alisveris formudur. Insanoglu, Internet ve Kkisisel
bilgisayarlardan once de yiiz yiize iletisimi en aza indirecek aligveris vizyonuna faks,
telefon ve televizyon gibi kitle iletisim araglar1 sayesinde zaten sahipti. Bu nedenle
Internet ve kisisel bilgisayarin yayginlasmaya basladigi 1990’larin ortasinda ortaya ¢ikan
ilk e-ticaret sitelerinin telefon, faks ve televizyona yalnizca siradan alternatif oldugu
goriilmektedir. Ornegin, ilk e-ticaret sitesi olarak adlandirilan Amazon, yalnizca kitap
satistyla hizmet vermeye baslamis ve geleneksel yontemleri kullanarak iiriinleri teslim
etmistir. Ancak dijitallesmenin artmasiyla geleneksel yontemlerin olmadigi, kitap
tesliminin de e-kitap sayesinde ¢evrimigi olabildigi bir doneme girilmistir. E-ticaret 2.0
olarak adlandirilan bu yeni donemde degisen yalnizca siparis ve teslimatin dijitallesmesi
degildir. E-ticaret sosyal medya, yapay zeka, akilli telefon, akilli saat, akilli ev ve bunlari
birbirine baglayan nesnelerin interneti ile aligveris ve tiiketici anlayismi kokten

degisiklige ugratmistir.

Bilgi ¢ag1 olarak adlandirilan bu donemde tiiketiciler, alternatif firmalar arasinda
akillica ve kolayca se¢im yapabilmektedir. Yapilan bu secimlerde, bilgi ve iletisim
teknolojilerindeki gelismelerin katkisinin oldugu kiiresellesme, alternatifleri daha da
cogaltmaktadir. Teknoloji ve ekonominin kaynasmasi ile ortaya ¢ikan yeni ekonomi,
tiiketicilerin daha da bilinglenerek, diinyanin her yerinden her zaman kolayca aligveris
yapabilmelerine katki sunmaktadir. Ayrica bilgi caginda bilgiye ulasmadaki hiz, bireylere
sagladig aligveris kolayliginin yaninda onlarin tutumlarini ve hayata bakis agilarini da
degistirmektedir. Bilgi ¢caginda yetisen Y ve Z kusagi, ebeveynleri olan X kusaginin
aksine Internet, e-ticaret ve sosyal medya gibi yeni teknolojilerin olmadigi bir donemi ya
hatirlamakta zorlanmakta ya da o teknolojilerden 6nceki donemi hi¢ bilmemektedir. Bu

nedenle Y ve Z kusagi tiiketicileri fikir ve davranis olarak dnceki nesillere gore cok daha
farklidir.



Elektronik ticaret ve oyunlastirmanin baglantis1 da tam olarak degisen bu tiiketici
profili ile ortaya ¢cikmaktadir. Ozellikle Y ve Z kusag1 dnceki kusaklara gore oldukea hizli
karar degistirmektedir. E-ticaret ve yeni tiiketici profili ele alindiginda miisteri
sadakatinin saglanmasi oldukga zor géziikmektedir. Oysaki ¢ogu isletme, gelirlerini sadik
miisterilerin aldig1 iiriin veya hizmeti gevresine tavsiye etmesi veya satin alma islemini
tekrarlamalar1 sayesinde artirmaktadir. Bu nedenle isletmeler, bu iki kusagin dikkatini

¢ekebilmek igin oyunlastirma gibi yeni yontemler kullanmaktadir.

Oyunda kullanilan unsurlarin oyun olmayan ortamlarda kullanilmasi olarak
tanimlanan oyunlastirma, egitimde ve sirket i¢i ya da sirket dist ¢alisan motivasyonunu
artirmada oldukga fazla kullanilmaktadir. Ancak oyunlastirma kavrami bu galismada
yalnizca e-ticaret ¢cergevesinde ele alinmistir. Bu, oyunlastirmanin yeni bir kavram oldugu
anlamina gelmemelidir. Oyunlastirma da dijitallesmeden payina diiseni alarak, farkli bir
ortamda farkli sekillerde kullanilabilme potansiyeline kavusmustur. Calismanin temel
amaci, degisen tiketici aligkanlarina karsi e-ticarette dijitallesen bir oyunlastirma
kullantminin miisteri sadakati {izerinde etkili olup olmadigini tespit etmektir. Bu amagla

calismanin {i¢ boliimden olmas1 planlanmustir.

Birinci boliimde e-ticaret kavrami ilk olarak yeni ekonomi ¢ergevesinde islenmistir.
Burada ekonomiye neden yeni denildigi, bilgi ve iletisim teknolojilerin gelisimi, sanayi
toplumu, bilgi toplumu ve yeni ekonominin avantaj ve dezavantajlar1 basliklari ile ortaya
koyulmaya calisilmistir. Ardindan ise e-ticaret kavrami daha da detaylandirilarak
geleneksel ticaret ile farklari, e-ticaretin tiirleri, toplumda ve ekonomide yarattig1 etkiler
avantaj ve dezavantajlar dikkate alinarak aktarilmistir. Birinci boliimiin son kisminda ise

kusak kavrami ve yasayan kusaklar, elektronik ticaretle birlikte ele alinmistir.

Ikinci béliimde ise oyunlastirmaya yer verilmistir. Bu boliimde oncelikle oyun
kavrami tanimlanmig ardindan ise Johan Huizinga ve Roger Caillois’un teorileri
tizerinden sekillenen oyunun 6zellikleri ve tiirleri aktarilmistir. Daha sonra, oyunlagtirma
kavrami icin aragtirmacilarin tanimlarina yer verilerek, oyun ile oyunlastirma arasindaki

fark ortaya koyulmustur. Ilgili literatiir taramasinin ardindan motivasyonun oyunlastirma



icin 6nemli oldugu belirlenmistir. Bu nedenle motivasyon kavrami, Edward Deci ve
Richard Ryan’in 6z belirlenim kurami ve Andrzej Marczewski’nin RAMP teorisi
kapsaminda degerlendirilmistir. Ardindan oyunlastirma tasariminda kullanilan kuramlar
gelmektedir. Bu baslik altinda ise Mihalyc Csikszentmihalyi’nin akis kurami, BJ Fogg’un
davranig modeli, Richard Bartle, Amy Jo Kim ve RAMP teorisi ile entegre olan Andrzej
Marczewski’nin oyuncu tipleri, Gabe Zichermann’in SAPS &diil teorisi, Kevin Werbach
ve Dan Hunter’in D6 oyunlastirma tasarim modeli ve son olarak Nir Eyal’in kanca modeli
oyunlagtirma baglaminda ele alinmistir. Hemen ardindan ise oyunlastirmay1 daha iyi
tanimlayabilmek ve anlayabilmek i¢in 6nemli olan Kevin Werbach ve Dan Hunter’in
oyunlastirma elemanlar1 yer almaktadir. Oyunlastirma ile ilgili literatiiriin sona ermesinin
ardindan miisteri sadakati kavrami ve oyunlagtirma kavrami bir arada incelenmistir. En
son ise Tirkiye’deki e-ticaret sitelerinde kullanilan giincel 6rneklere yer verilerek ikinci

boliim sonlandirilmistir.

Calismanin son boliimiinde, e-ticarette oyunlastirma kullaniminin miisteri sadakati
tizerindeki etkisi, icerik analizi ve anket yontemiyle belirlenmeye calisilmistir.
Aragtirmanin evrenini tigii yerli, Gigli ise yabanci olmak iizere toplam alt1 e-ticaret sitesi
olusturmaktadir. Bu siteler Aliexpress, Banggood, Gearbest, Yemek Sepeti, Kahve
Diinyas1 ve N11°dir. Ilk olarak arastirmanin evrenini olusturan bu siteleri, tekrarlanabilir
ve sistematik bir sekilde inceleyebilmek amaciyla motivasyon tiirii, oyun elemanlari,
oyuncu tipi ve 6diil teorisi ¢cergevesinde icerik analizi yontemi kullanilmistir. Daha sonra
383 kisinin katildig1 ve dort boliimden olusan anketin IBM SPSS Statistics 20 programi
kullanilarak yapilan analiz sonuglarina yer verilmistir. Bu anket ile oyunlastirmanin e-

ticaretteki etkisi, miisteri sadakati ve satin alma niyeti ekseninde 6lgmek amaglanmustir.

Son olarak bu galismada e-ticaret ve mobil ticaretin ayni anlamda kullanildig:
goriilecektir. Bunun nedeni mobil ticarette siparis, 0deme ya da teslimat asamalarindan
herhangi birinin elektronik olmasi1 durumunda e-ticaret kapsaminda degerlendirilmesidir.

Bundan dolay1 oyunlastirma, mobil uygulama ve web sitesi fark etmeksizin incelenmistir.



BIiRINCIi BOLUM
YENi EKONOMI ve ELEKTRONIK TiCARET

19.yy’1n ilk yillarinda bilgi ve iletisim teknolojilerinde (BIT) goriilmeye baslanan
teknik ilerlemeler, sirketlerin veya bireylerin kendi aralarinda hizli, ucuz ve pratik bir
sekilde iletisim kurmasina olanak saglamistir. Yasanilan bu gelismelerle birlikte basta ses
ve gorilintli olmak tizere birgok veri dijitallesmistir. Verilerin dijitallesmesi ise verinin
depolamasini, islenmesini ve aktarilmasini kolaylastirarak, verilere zaman ve mekan fark
etmeksizin ulagabilmeyi miimkiin kilmistir. Haberlesme ve iletisim alaninda yasanilan
teknik ilerlemelerin basinda gelen kisisel bilgisayarlar, Internet ve akilli telefonlar gibi
yenilik¢i teknolojiler, sosyal, politik ve ekonomik alanda birgok degisiklige neden
olmustur. Yeni ekonomi kavrami da BIT in, iiretim ve tiiketim bicimimizde neden oldugu

degisikligin bir sonucu olarak ortaya ¢ikmustir.

Yapilan literatlir taramasinin sonucunda yeni ekonomi kavraminin olduk¢a genis
bir kavram oldugu sonucuna ulasilmistir. Bu nedenle bu c¢alismada yeni ekonomi
kavrami, elektronik ticaret kavramina temel olacak sekilde ele alinmigtir. Calismanin bu
bolimiinde yeni ekonomi kavraminin ne oldugu, yeni ekonominin nasil gelistigi ve

bizlere ne sundugu incelenerek, avantaj ve dezavantajlari tartisilacaktir.
1.1.Yeni Ekonomi Kavrami

Giintimiiz ekonomisinin yeni olarak nitelendirilmesinin temel sebebi 20. yy’in son
ceyreginde ortaya ¢ikan teknolojik yenilikler oldugu birg¢ok arastirmaci tarafindan kabul
gormiistiir. Verilerin dijitalleserek Internet araciligiyla aktarilmasia dayanan bu
ekonomi, geleneksel ekonomi anlayigini temelden sarsmistir. Yeni haberlesme ve
iletisim teknolojilerinin {iretimindeki artis, cevrimigi hizmetlerin ortaya ¢ikmasinda etkili
olmus ve bdylece iiretim ve tiikketimin bambagka bir boyut kazanmasini saglamistir. Yeni

ekonomi kavrami, kaynaklarda ag ekonomisi, bilgi ekonomisi, post-endiistri ekonomi ve



e-ekonomi gibi farkli sekillerde adlandirilmaktadir. Tiim bu kavramlar dijitallesen

ekonomiyi tanimlamak amaciyla kullanilmaktadir (Ozmen, 2013, ss. 9—10).

Blomberg BusinessWeek dergisinin kurucusu ve eski bas editoérii Stephen
Shepard, yeni ekonomi kavramini ilk kullananlar arasinda yer almaktadir. Shepard, yeni
ekonomi kavrammin gelismesinde iki temel egilim oldugunu belirtmektedir. Bu iki
egilimin ilki kiiresel degisim, ikincisi ise bilgi teknolojilerinde gergeklesen devrimdir. Is
diinyasinin kiiresellesmesiyle kapitalizm tiim diinyaya yayilmis, piyasada serbest
ekonomi ve deregiilasyon ! yaygin hale gelmistir. Eski Dogu Bloku iilkelerinde, Latin
Amerika’da ve Asya’da dahi etkili olan kiiresellesmeyle birlikte iilkeler, kendi aralarinda
yaptiklar1 is birligi anlagsmalarmin da katkistyla serbestge ticaret yapabilir hale
gelmislerdir. Ikinci egilim olan bilgi teknolojilerinin devriminde ise cep telefonlar,
kisisel bilgisayarlar, modemler ve en 6nemlisi Internet gibi yeni teknolojiler kelime,
resim, ses gibi tiim bilgileri dijitallestirerek, yeni sirketleri ve endiistrileri ortaya

cikarmigtir (Shepard, 1997, par. 7-8).

Birgok kaynakta bagta Internetin yer aldigi teknolojik gelismelerin temelini
olusturdugu yeni ekonominin kaynaginin bilgi oldugu aktarilmaktadir. Toffler (1981, s.
34), teknoloji ile bilgi arasindaki iligskinin kolayca anlasilabilmesi amaciyla su 6rnegi

vermektedir:

“Eger teknoloji biiyiik bir makine, olarak tamimlanirsa, bilgiye de bu
makinenin yakiti olarak bakmak yerinde olur. Yaklagimimiz bu olunca,
toplumdaki hizlanlandirict  siirecin  oziine ulasityoruz demektir; ¢iinkii

’

makineye her giin daha bol, daha zengin yakit akitilmaktadir.’

Bilgiye dayanan yeni ekonomi, kisisel bilgisayarlarin ve Internet’in toplum

tarafindan kabul goriip yayginlik kazanmasiyla birlikte ortaya ¢ikmistir. E-ekonomi ya da

! Serbestlesme, kuralsizlastirma anlamina gelmektedir. Bu kavram piyasalarin serbestce
caligmasini engelleyecek hiikiimet kararlarinin kaldirilmasimi ve zorunlu olmadik¢a da yerlerine yeni
kararlarin alinmamas1 gerektigini ifade etmektedir. Eger yeni kararlar hiikiimet tarafindan alinmasi
gerekiyorsa da piyasa dostu olmalidir. Deregiilasyon ile kamu girisimciligi yerine 6zellestirmenin hayata
gegirilerek rekabetin, ekonomik etkinligin ve iiretkenligin arttirilmas1 amaglanmaktadir (Kurmus, 2009, s.
18).



yeni ekonomi olarak da anilmaya baglanan bu yeni ekonomi anlayisi, 6zellikle Internetin
de etkisiyle firmalarin birbiriyle olan rekabetlerinde ve is yapma usullerinde ciddi
degisikliklere sebep olmustur (Cakirer, 2019, s. 44).

Castells, yeni ekonominin ortaya c¢ikmasinda 1980°li yillarda baglayan
enformasyon teknolojilerindeki devrimin etkili oldugunu belirterek yeni ekonominin
enformasyonel, kiiresel ve ag orgiitlenmesine dayali oldugunu belirtmektedir. Sirketlerin
veya lilkelerin rekabeti ig¢in gerekli olan tiretkenlik, yeni ekonomide bilgiye dayanan
enformasyonun islenmesi ve islenen bu enformasyonun uygulanmasina bagli oldugundan
yeni ekonomi enformasyoneldir?. Uretim, tiiketim ve dagitim dogrudan ya da dolayli
olarak aglar iizerinden orgiitlendiginden dolay1r da ekonomi kiireseldir. Son olarak
Castells, ag ekonomisi olarak niteledigi yeni ekonomin ag oOrgiitlenmesine dayali
olmasinin nedenini, iiretimin aglarin birbiri arasindaki etkilesimi ile gerceklesmesi ve
rekabetin yine bu aglar lizerinden yasanmasindan dolayr oldugunu belirtmektedir
(Castells, 2008, ss. 96-97). Ag ekonomisi, akis ekonomisi olarak da tanimlanmaktadir.
Bunun temel sebebi tiretim, dagitim ve tiiketim gibi ekonomin temel bilesenlerinin sirket
i¢i ya da sirketler arasinda aglarla birbirine baglanmig olmasindandir (Van Dijk, 2016, s.
70).

Castells’in ag ekonomisine paralel bir baska tanimlama ise ag baglantil
enformasyon ekonomisidir. Ancak bu iki kavram arasinda bazi farklar bulunmaktadir. Bu
iki kavram arasindaki en temel fark ise ag ekonomisin daha kapsayici, {ist bir kavram
olmasidir (Dilmen, 2018a, s. 23). Benkler, 2006 yilinda yazmis oldugu “The Wealth of
Networks” adli kitabinda 19.yy’in sonu ile 20.yy’in basindan itibaren ag ekonomisinin
hakim oldugunu fakat Internetin yayginlasmasiyla birlikte ag ekonomisinin Networked
Economy (Ag Tabanli Ekonomi)’ye donistiigiinii belirtmektedir. Bu donemde kiiresel
sirketler ortaya cikarak fiiretilen ve tiiketilene yabancilasmis pasif kisiler bu sirketlerde
calisamaya baglamiglardir (Benkler, 2006; akt. Dilmen, 20184, s. 24).

2 Manuel Castell’in enformasyon ve enformasyonel ayrimi Yeni Ekonomi ve Bilgi Toplumu
boliimiinde agiklanmustir.



Ag tabanli bilgi ekonomisi, kendisinden &nce gelen ekonomilerin yakinsama3siyla
yepyeni olanaklara kavusmustur. Hiperlinklerin de kolaylastirdigi bu yeni ekonomi,
Internet, akilli telefonlar gibi dijitallesmenin {irlinii olan teknolojiler sayesinde neredeyse
tamami etkileseme dayanan, is diinyasi ve kisiler arasinda biiyiimeye devam eden bir
alandir. Yeni bilgi ve iletisim teknolojileri, kisiler ve is diinyasi arasindaki iletisimde ciddi
degisiklikler yasanmasina sebep olmus, is birligine dayali, daha etkin ve daha verimli
ticareti miimkiin kilmistir. Ornegin, kisilerin ve firmalarin evlerini veya ofislerini giinliik
olarak kiraya verebilmesini saglayan Airbnb, kolayca liiks ara¢ temin edilebilen Uber gibi

uygulamalar yeni ekonominin {irtinleridir (Dilmen, 2018a, ss. 24-25).

Ozmen (2013, s. 12), yeni ekonominin iki evreden olustugunu belirtmektedir.
Birinci evre bilgisayar temelli evredir. 1980’lerin ilk yillarina denk gelen bu evrede,
kisisel bilgisayarlar ve Arpanet* gibi agalarin kullanilmasina yeni baglanilmist: ve kelime
islemcileri, tablolama programlari gibi daha basit yazilimlarin kullanimi revagtaydi.
Birinci evrede kisisel bilgisayarlarin yayginlagsmasi, matbaanin bulunmasi gibi bir devrim
yaratarak birgok yeniligi de beraberinde getirmistir. Ikinci evre ise ag (network) temelli
evredir. Bu evre ise 1990°1arin basinda kendini gostermeye baglamistir. Bu evrede kisisel
bilgisayarlarin sayis1 hizla artmis, Arpanet gibi kapal1 aglar yerini Internete birakarak ag
tim diinyada erisilebilir duruma gelmistir. Bilgisayarlar, telefon hatlari, mobil hatlar ve
uydu gibi bir¢cok yontemle birbirlerine baglanmistir. Birbirine baglanmis olan
bilgisayarlarla beraber, yiiksek boyutlarda veri, ses ve goriintiiniin hizlica aktarimi
kolaylagsmistir. Aktarilan bu verilere zaman ve mekandan bagimsiz ulasabilmek miimkiin
hale gelmistir. Bugiin bilgi ve iletisim teknolojilerindeki tiim yenilikler ag temelli siirecin

gelismesi amaciyla yapilmaktadir (Ozmen, 2013, s. 13).

Ag tabanli ekonomiye benzer bagka bir tanim ise Diinya Ekonomik Forumu’nun

kurucusu ve bagkani olan Klaus Schwab’e aittir. Schwab, yeni ekonomik diizeni

3 Yéndesme olarak da gecen bu kavram ozellikle son yillarda daha da ¢ok artan telefon, bilgisayar,
radyo ve televizyonun birbiriyle biitiinlesmesi anlamina gelmektedir (Van Dijk, 2016, s. 63).
4 Arpanet’in ne oldugu Bilgi ve Enformasyon Teknolojilerinin Gelisimi baghg altinda agiklanmistir.



Dordiincii Sanayi Devrimi kavramiyla agiklayarak insanlik tarihinin bes biiyiik ekonomik
diizenden gectigini belirtmektedir. Bunlar sirasiyla su sekildedir (Schwab, 2018, ss. 15—
17);

1. Avalik ve Toplayiciiktan Tarima Gegis: Yaklasik 10.000 y1l 6ncesini olan
bu donemde insanlar hayatta kalabilmek amactyla avcilik yapmistir. Ardindan
hayvanlar ehlilestirilmis ve insanlar tarimla ugrasmaya bagslamistir.
Hayvanlardan tasimacilik ve iletisim kurmak i¢in de yararlanmay1 6grenen
insanlar, kendi emeklerini daha verimli kullanabilmeyi 6grenmistir. Boylece
gida iiretimi yavas yavas iyilesmis ve niifus sayisi hizla artmaya baslamistir.
Bu ise daha genis yerlesim yerlerine ihtiya¢ duyan insanlarin en sonunda
kentlesmesine ve mega sehirlerin ortaya ¢ikmasina yol agmistir.

2. Ik Sanayi Devrimi: Tarim devriminin ardindan 18.yy’m ortalarindan
itibaren baslayan bu donem, bir dizi sanayi devriminin gerceklesmesinin
oniinii agmustir. ilk sanayi devriminde bulunan buhar makinesiyle birlikte
demiryollar1 insa edilmis, mekanik tiretim miimkiin héale gelmistir.

3. Ikinci Sanayi Devrimi: 19.yy’in sonlar1 ile 20.yy’in baslarinda icat edilen
elektrik bu donemi baslatmistir. Ik sanayi devriminde 6grenilen seri montaj
teknikleri bu donemde iretimin katlanarak artmasina neden olmustur.
Elektrigin bulunmasi, yalnizca iiretimin artmasini saglamamis ayni zamanda
bir¢ok yeniligin gerceklesmesine de vesile olmustur.

4. Uciincii Sanayi Devrimi: Bu donem, elektrigin bulunmasimin ardindan
bilgisayar ve Internetin kesfedilmesinden dolay:1 dijital devrim, bilgisayar
devrimi gibi isimlerle de anilmaktadir. 1960’larin bast ile 1990’1 yillarin
sonuna denk gelen bu donemde insanlar daha hizli ve Kkaliteli iletisim
kurabilme imkanina sahip olmustur. Yalnizca iletisim degil bircok alanda da
kullanilan bilgisayarlar ve Interrnet, insanlarin is ve sosyal hayatlarinda ciddi
degisikliklere yol agmustir.

5. Dordiincii Sanayi Devrimi: Schwab, ilk ii¢ donem i¢in yapilan baska

tanimlamalarin da bilincinde oldugunu aktararak yeni bir sanayi devriminin



basladigini soylemektedir. Bu donemin merkezinde bilgisayar donanimlari ve
yazilimlar1 ve aglar ile birbirine baglanan teknolojiler yer almaktadir. Bu
teknolojiler ti¢iincii sanayi devrimi doneminde bulunmus olsalar da dérdiincii
sanayi devrimi ile birlikte daha da geliserek yepyeni bir ekonominin oniinii
acmis bulunmaktadirlar. Bu dénemde, dijital teknolojilerinin otomasyonuyla
birlikte yeni nesil BIT’ler piyasaya tamamen hakim olacak ve daha dnce
benzeri goriilmemis yenilikleri beraberinde getirecektir. Artik akilli fabrikalar
araciligiyla veya sanal imalathanelerle her bir miisteriye tek tek 6zel liretim

yapilabilmektedir.

Yeni ekonomi kavraminin ortaya ¢ikmasinda ABD’nin GSYIH’ nin® igerisinde,
BiT’in 6nemli bir yer tutmaya baslamasi yatmaktadir. Ekonomideki degisimin yavas
yavas hissedilmeye baslandigi ilk dénem olan 1990’larin basinda kimi ekonomistler,
ekonomideki degisime siipheyle yaklasarak bu durumun ekonomide yasanilan olagan bir
gelisme oldugunu iddia etmistir. Ancak birgok ekonomist ve arastirmaci bu degisimin
nedenini BIT’in sunmus oldugu avantajlar oldugunu 6ngérmiis ve ekonomide yasanilan

bu durumu bir devrimin baglangici olarak nitelemistir (Shepard, 1997, par. 2).

Gilintimiizde ise ekonomide yasanilan bu degisim artik yadsinamaz bir gercege
doniismiistiir. Ozellikle yapay zeka, akilli mobil cihazlar, 4G, akilli otomasyon sistemleri,
cihazlarm birbirine baglanarak kendi aralarinda iletisim kurmasini saglayan (Nesnelerin
Interneti) 10T gibi bir¢ok teknoloji daha 6nce goriilmemis bir ekonomik diizenin habercisi
konumundadir. Yeni ekonomik diizenin temellerini olusturan yenilik¢i teknolojiler
calismanin ileriki béliimiinde Yeni Ekonominin Ozellikleri ve Sundugu Avantajlar baghg

altinda incelenecektir.

S Agilimi Gayrisafi Yurt I¢i Hdsila olan bu kavram, iilkede yapilan nihai mal ve hizmet iiretiminin
para cinsinden toplam degeridir. Bir iilkenin parasal gelirine digaridan bakilmak isteniyorsa, o iilkede
yasayanlarin tiretime katilarak kazandiklar1 gelirler gayrisafi yurt i¢i hasila ile ortaya ¢ikmaktadir (Somel,
2014, ss. 25-26).



1.1.1. Yeni Ekonominin Gelisimi

Insanoglu, edindikleri bilgi ve tecriibeleri tarih boyunca her zaman sonraki nesillere
aktarma istegi icerisinde olmustur. Magara duvarlarina ¢izilen resimlerle baslayan bu
siirec teknolojinin gelismesiyle birlikte baska formlarda kendine yer bulmustur. Ozellikle
matbaanin bulunmasi insanogluna kolay ve ucuz bir sekilde bilgiye ulasabilecegi bir

yontem sunmustur.

lletisim alaninda yasamilan gelismeleri yazimin kesfi, matematigin gelismesi ve
Matbaanin bulunmast olmak tizere ti¢ baslik altinda toplamak miimkiindiir (Haiton 1986,
akt. Kaya Bensghir, 1996, s. 29). Yazimnin bulunmasi, magara duvarlarina ve taslara ¢izim
yapmaya kiyasla bilginin daha kolay ¢ogaltilmasini ve arsivlenmesini miimkiin kilmistir.
Matematiksel islemlerin gelismesi, yapilan islemlerin belli bir standart dahilinde
ilerleyerek daha hizli sonuglanmasini saglamistir. Son olarak matbaanin bulunmasiyla
birlikte metinler seri bir bicimde ¢ogaltilarak halkin bilgiye kolayca ulasmasimin 6nii
acilmigtir. Buharli makinelerin icadi, elektrigin icadi, telgraf ve telefon gibi bircok
teknolojik yeniligin bulunmasinda iletisim alaninda yasanilan bu gelismelerin katkisi

oldukga buyiiktiir (Kaya Bensghir, 1996, s. 29).

Yeni ekonominin temelleri 6zellikle son 50 yil i¢inde yasanan gelismelere bagh
olarak sekillenmistir. Telefon ve Internet gibi tiim bilgi ve iletisim aglarinin yakinsamasi
ile dijital cihazlar giinliik hayatin vazgecilmezi haline gelmistir. Bu durum, mobil,
kablosuz ve genis bant Internetin yayginlasmasina katki saglamistir. Bu gelismelere
paralel olarak bulut bilisimin yiikselmesi ise yeni ekonomin bambagka bir boyut
kazanmasimi saglamistir (Van Dijk, 2016, s. 58).

Yeni ekonominin dogmasinda en biiyiik rol Internete aittir. Internet hem kisiler hem
de isletmeler arasindaki iletisime yeni bir soluk getirmistir. Internetin gelisimini {i¢ evrede
incelemek miimkiindiir. ilk evre inovasyon evresidir. Bu dénem 1960 ile 1975 yillari
arasinda Internet’in fikir ve teknolojilerinin gelismeye basladigi evredir. Ikinci evre

kurumsallagma evresidir. 1975-1995 yillar1 arasinda yer alan bu evrede, ilk evrede gelisen
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fikirler hayata gegirilmistir. Son olarak ticarilestirme evresi ise 1995°te baglamis ve
glinlimiizde de hala devam eden etmektedir. Bu evrede ise fikirler ve teknolojiler diinya
capinda kabul gordiikten sonra 6zel sirketler Internetin tiim diinyay1 yayilmasi igin
calismalara baglamistir (Laudon ve Traver, 2017, s. 112). Yeni ekonominin gelismesinde

etkili olan BIT lerin gelismesini ve énemini Tablo 1°de daha detayli gormek miimkiindiir.

Tablo 1: Yeni Ekonominin Gelismesinde Etkili Olan Teknolojik Yenilikler

il Yenilik Onemi
J.C.R. Licklider (MIT) "Galaksiler arasi Kiiresel bir bilgisayar aginin
1962 | Bilgisayar Agi" icin c¢agrida bulunan bir ) .
vizyonu dogmustur.
yazi kaleme alir.
BBN Teknoloji Sirketi ARPANET'i kurmak | Kiresel bir ag kavrami fiziksel
1969 | .. i A oy
icin ARPA s6zlesmesini imzaladi. gerceklige yaklasir.
Internet’in arka planinda yer
alan iletisim donanimlari ilk
defa kullanilmistir. ik
ARPANET ile ilk mesaj Kaliforniya | ARPANET ag Kaliforniya
1969 Universitesi'nden Stanford | Universitesi - Los Angeles,
Universitesi’ne génderildi. Stanford Universitesi, Utah
Universitesi’si ve California
Universitesi - Santa Barbara
arasinda olugsmaktaydi.
BBN Teknoloji Sirketi’nden Ray Tomlinson
inavasyon Evresi taraflndan. ilk e-posta icat e(?llld|. Larry internetin ik killer app®i
1972 | Robert, ise e-postalari listelemeyi, N
1960 - 1975 iletmeyi ve yanitlamayr miimkiin kilan ilk dogdu.
e-posta yazilimini gelistirdi.
Ethernet, 1000 metreye kadar
dosyalarin  paylasilabilmesi,
uygulamalarin
1973 Bob Metcalfe (Xerox PARC Labs) Ethernet | calistirilabilmesi ve mesajlarin
ve yerel aglari kesfetti. gonderilebilmesi amaciyla
binlerce masausti bilgisayarin
birbirlerine baglanabilmesinin
onunu agt.
TCP / IP icat edildi. Boylece
“Acik mimari” ag ve TCP / IP kavramlarini | dinya  ¢apinda  binlerce
1974 i”geren ilk makale Vint Cerf (Stanford | cihazin kendine ait 6zel bir
Universitesi) ve Bob Kahn (BBN Teknoloji | altyapi veya isletim sistemi
Sirketi) tarafindan kaleme alind. gerektirmeden
baglanabilmesi mimkin oldu.

6 Killer application ya da Killer app tiiketicilerin donanmmlar1 satin almasi amaciyla iiretilmis
yazilimlar1 tammlamaktadir. Bu terim son zamanlarda PlayStation, Xbox gibi oyun konsollarina 6zel
iiretilen oyunlar i¢in kullanilmaktadir. E-posta, Internet’in ilk killer app’i olarak kabul edilmektedir.
1990’1ara kadar herkes e-posta adresi alamiyordu, ancak 2000°1i yillara gelindiginde e-posta adresi herkes
tarafindan kolayca alinabiliyordu. Giinlimiizde ise e-posta adresi olmayanlar garip karsilanir duruma
gelmislerdir. (“What is a Killer Application (Killer App)? - Definition from Techopedia”, 2011, par. 1,3,5).
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CSNET, ARPANET'e
baglanamayan ABD
Lawrence Landweber, CSNET (Computer | Universiteleri ve bilgisayar
1977 | Science Network)'i Bilgisayar Bilimi Ag’'ni | arastirma gruplari igin Onci
ongoérmektedir. bir agdir ve kiiresel Internet'in
gelisimi  yolunda atilan en
blyilk adimdir.
Dilinyanin en buyuk ilk ve en
S . buyik bilgi islem
1980 TCP / IP. rgsml iletisim protokoll olarak organizasyonu TCP / IP a@
kabul edildi. . .
teknolojisinin temeli olarak
benimsendi.
Altair, Apple ve IBM Kkisisel
bilgisayarlari kesfetti.
.. i - Milyarlarca insanin Internet
1980 | Kisisel bilgisayarlar kesfedildi. ve Web'e erisimini saglayan
glnimuzin Internet'inin
temeli haline geldi.
DNS, IP adreslerini insanlarin
Alan Adi Sistemi (Domain Name System - k'c.)IaY.ca anléya'buecegn
1984 sozclklere cevirdi ve
DNS) taguigh Internet’in kullanici dostu bir
Kurumsallagsma : .
. sistem olmasini sagladi.
Evresi World Wide Web (WWW)'in
1975 - 1995 ve HTML tabanh  web
Avrupa Nikleer Arastirma Merkezi sa\u/falarlnln dogmasn.u
) . sagladi. Web, ortak bir
(CERN)'nden Tim Berners-Lee HTML - . - .
1989 (HyperText Marku Language)'yi bigimlendirme diline sahip
duyf),lrdu P BUABEIV! | Gldu ve hiperlink denilen
Y ’ baglantilar sayesinde bircok
sayfaya erismek mimkdin hale
geldi.
ABD Ulusal Bilim Vakfi (NSF) ARPANET | Herkese acik  bir  “sivil
L _ Internet kavrami, NSF
1990 | projesini sonlandirdi ve NSFNET isminde .
sivil kullanicilara da agik olan agi duyurdu tarafindan askeri olmayan
¢ sl auy " | fonlarla gergeklestirildi.
Mosaic, siradan kullanicilarin
ilk grafik tabanli web tarayici olan Mosiac, | Web {izerindeki herhangi bir
1993 Marc Andreessen ve ekibi tarafindan | yerden HTML belgelerine
lllinois Universitesi Ulusal Siiper Bilgisayar | baglanmasini kolaylastird.
Uygulamalari Merkezi'nde gelistirildi. Tarayict  ozellikli ~ Web'’in
dogmasini sagladi.
Marc Andreessen ve Jim Clark Netscape | ilk ticari web tarayicisi olan
1994 o
Corporation’t kurdu. Netscape kullanima sunuldu.
1994 | Mk banner reklamlar’ Ekim 1994'te | E-ticaretin baslangici
Hotwired.com'da yayinland. sayilabilecek bir gelismedir.

" Tiirkge karsilig1 afis olan banner, web sayfalarmin icerikten bagimsiz olarak iist, sag, alt veya sol
kisimlarinda kullanilan alanlardir. Banner reklamlar Internet’in ilk yillarinda basit gorsel ve metinlerden
olugsmaktaydi. Gliniimiizde ise hareketli resim, video ve ses iceren gelismis reklamlara doniismiistiir
(“Banner Tiirkge karsiligi nedir?Banner neden kullanilir - TrendlerListesi”, 2019, par. 1-3).
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Ticarilegtirme Evresi
1995 — Giiniimiiz

NSF sahip oldugu altyapiyi 6zellestirerek

Tamamen sivil ve ticari
Internet dogdu. AT&T, Sprint,
GTE, UUNet ve MCI gibi uzun
mesafeli aglar bu altyapinin

1995 g,c]?]r;I;,TerTUSIarln altyapiyi gelistirmesinin calismasini devraldr. Network
Solutions (6zel bir firma)
Internet adresleri veren tekel
firma haline geldi.
E-ticarette gevrimigi parkende
1995 Jeff Bezos Amazon’u, Pierre Omidyar ise | magazalari aracihgiyla ve agik
AuctionWeb (eBay)’i kurdu. artirmalarla satislar ciddi bir
sekilde baslamistir.
- o ... | Alan adlart ve adresler
ABD federal hiukimeti Internet Tahsisli | .. . -
1998 Adlar ve Sayilar Sirketi'nin (ICANN) u%erlndekl Yonet}m, kar amaci
kurulmasini tesvik etti. gltmeyen oze.I bir uluslararasi
kurulusa gecti.
isletmeler igin ilk tam hizmet veren | Web’deki isler geleneksel
1999 Internet bankasi First Internet Bank of | hizmetleri donistlirmeye
Indiana agildi. basladi.
Internet2 Abilene projesi ile yiiksek hizl Bu proje kitalararasi ?glarer
2003 ) ) olusturulmasina onemli
Internet’te 10 Gbps hiza ulagildi. N
katkilar saglamistir.
iPhone'un tanitimi, insanlarin
internet ile etkilesim seklini
2007 Apple ilk IPhone modelini tanitti. degistirecek uygun'bl'r mOt.)Il
platform gelistirmenin
baslangicini temsili
etmektedir.
Bu gelisme Internet
kapasitesinin  artik  blyuk
sirketler veya bireylere ait
internet ile bulut bilisim milyar dolarlik bir | verilerin islemesi ve
2008 o .
endustri haline geldi depolanmasinin yaninda
yazilimlari desteklemek igin
yeterli seviye ulastigini
gostermektir.
Internet baglantisini mimkin kilan akilli Ak'”'. telefonlar _ Internet'in
2009 telefonlar, Web’e erisimde vyeni bir vaadi ola.p "h.e?r yerde, her
platform haline geldi. zaman sozynun. kapsamani
daha da genisletti.
ABD Bagkani Obama, genis
bant erisiminin genigletilmesi
ABD’de Genishant Tesvik Paketi ve | icin 7.2 milyar dolar igeren
2009 Genisbant  Veri lyilestirme  Yasasi | tesvik paketini imzaladi. Bu
yardrlige girdi. durum Internet’in gelecek igin
oldukga 6nemli bir arag haline
geldigini gostermektedir.
Internet’e baglanan cihazlarin
artmasiyla IPv4 ile atanan IP
adreslerin sonuna yaklasildi.
2012 Diinya’ya IPv6 tanitildi. Bu nedenle IPv6, internet
servis saglayicilari (iss)
tarafindan  etkinlestiriimeye
baslandi.
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Internet teknolojisi, bilgisayar
ve akilli telefonlarla
baglanmanin 6tesine gegti ve
Nesnelerin interneti (loT) hayatin bir | sensorler ile donatilabilecek
pargasi olmaya basladi. her seye yayilarak 100 ila 200
milyar adede kadar cihazin
Internet’e baglanabilmesinin
oni acildr.

Apple Pay, ¢ogu kisi
tarafindan kabul edilen ilk
mobil 6deme sistemi oldu.
Apple Watch ise giyilebilir
Internet baglantili teknoloji de
yeni bir c¢ag baslatti ve
Nesnelerin interneti'nin bir
bagka habercisi oldu.

Bu Kkarlarla iSS’lerin  tiim
verileri esit bir sekilde islemesi
zorunlu oldu. Béylece iSS’ler
kullanicilardan kullandig
platforma  veya iletisim
moduna gore ayri (icret talep
etmesinin onine gegildi. FCC,
telekomiinikasyon
endistrisinin ~ tim karsi
¢tkmalarina ragmen bu karar
devam ettirmektedir.

2013

2014 Apple, Apple Pay ve Apple Watch'u tanitti.

Federal iletisim Komisyonu (FCC), net

2015 tarafsizligr ilkesini kabul etti.

Kaynak: (Laudon ve Traver, 2017, ss. 113-115)

Kisaca toparlayacak olursak Internetin ilk gelisim evresinde teoriler ve yeni
kavramlar ortaya atildi ve ortaya atilan tiim teoriler ve kavramlar donanim ve yazilimlara
uygulanmaya baslanmistir. Internet, ilk olarak {tniversite kampiislerinde biiyiik
bilgisayarlar1 birbirlerine baglamak amaciyla kullanilmistir. Ikinci evrede, ABD
Savunma Bakanligi ve Ulusal Bilim Vakfi mevcut teknolojiyi kurumsallastirmigtir.
Ayrica ABD Savunma Bakanlig1 saglam bir iletisim sistemine doniistiirmek amaciyla
bliyiik yatirimlar yaptirmistir. Bu gelismelerle birlikte sivil a§ kurmak amaciyla da
girisimlerde bulunulmustur. En son giiniimiizii de iceren evrede ise ag altyapisi
ozellestirilmistir. Boylece mevcut ag altyapisi, askeri ve tiniversite kampiislerinin 6tesine
geemis ve diinya ¢apinda ag olan Internetin ortaya ¢ikmasina katki saglamistir (Laudon
ve Traver, 2017, s. 112).
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Internet ile birbirine bagli cihazlarin artmasi ve tiim diinya ile kolayca iletisim
kurulabilmesi ekonominin yaninda toplumu da dontistiirmiistiir. Calismanin bir sonraki

boliimiinde yeni ekonomi ile yakin iligki i¢erisinde olan bilgi toplumu incelecektir.
1.1.2. Yeni Ekonomi ve Bilgi Toplumu

Gelisen teknolojiyle birlikte ekonomi ve sosyal hayat eszamanli olarak
doniismiistiir. Glinimiizde ekonomiyle birlikte doniismeye devam eden toplum, bilgi
toplumu, ag toplumu ve enformasyon toplumu gibi bir¢ok isimle anilmaktadir. Insanlik
tarihi incelediginde bilgi toplumundan once iki biiyiik toplum daha karsimiza
¢cikmaktadir. Bunlar, Tarim toplumu ve Sanayi Toplumudur. Bugiiniin toplumunun bilgi
toplumu olarak nitelendirilmesinin nedenini anlamak adina diger iki toplum yapisini da

kisaca incelemek gerekmektedir.

Toffler, toplumlari siniflandirirken {i¢ biiyiik dalgadan s6z etmektedir. Birinci dalga
tarim toplumuna, ikinci dalga sanayi toplumuna ve son olarak da ii¢lincii dalga bilgi
toplumuna karsilik gelmektedir. Toffler’a goére birinci dalgada insanlar ilkeller ve
uygarlar olarak ikiye ayrilmaktadir; Tarimi O6grenememis, avlanarak yasamlarini
stirdiirenler ilkel toplumken, Roma ve Cin gibi kendi topragimi islemeyi 6grenerek
iiretenler ise uygar toplumlardir (2008, s. 29). Ikinci dalgada el emeginin yerini artik
makineler almistir. Bu gelisme Kitlesel iiretim ve dagitimin ortaya ¢ikmasina neden
olmustur. Kitlesel iiretim ile birlikte enerji ihtiyact da degigmistir. Tarim toplumunda
insanin ve hayvanin kas giicti (canl: piller)’e ihtiya¢ varken sanayi toplumunda ise fosil
yakitlara olan ihtiyag artmugtir (Toffler, 2008, s. 43). Son olarak ti¢iincii dalganin etkisinin
goriildiigi ilk tilke olan ABD’de yasanilan teknolojik gelismeler, bilgi toplumunun
olusmasina katki saglamistir. Toffler, haberlesme araglar1 ile uygarligin kitlesellikten
uzaklasarak, insanlarin birbirleriyle paylastigi bilgilerin ¢ok fazla arttigin1 ve bundan
dolayr da bilgi toplumuna doniistiigiimiizii aktarmaktadir (Toffler, 2008, s. 212).
Toffler’in tarim ve sanayi toplumu arasindaki ortaya koydugu farklar Tablo 2’de yer

almaktadir.
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Tablo 2: Tarim Toplumu ve Sanayi Toplumunun Farklari

Tarim Toplumu Sanayi Toplumu
Canli Piller — insan ve . -
.. - A Koémir, gaz, petrol gibi
Eneriji hayvanin kas gtic(, su, riizgar enilenemeven fosil vakitlar
(Yenilebilir) 4 4 4
. . Montaj hatti olan devasa
.. Kas glictine dayali mekanik . .
Teknoloji fabrikalar, yormak bilmeyen
aletler .
makineler
Gecim kaynagi toprak Fabrikalarda calismak icin
Aile Yapisi oldugundan mahsulii sehirlere gelen cekirdek
bekleyen genis aileler aileler
Egitim Oldukea kisith Egitim son derece 6nemli
iletisim Genellikle yliz yize iletisim Kitle iletisim araglar

Kaynak: Toffler, A. (2008). Ugiincii Dalga. (S. Yenigeri, Cev.). istanbul: Koridor

Yaymcilik‘dan derlenmistir.

Castells (2008, s. 39), ag toplumu olarak tanimladigi bu toplumun olugsmasindaki
temel sebebin enformasyon teknolojilerinde yasanan degisimler oldugunu belirtmektedir.
Sanayi toplumu i¢in enerjinin dagitimi ve {iretimi kilit unsurdur. Bu acidan bakildiginda
buhar makinesi, elektrik, fosil yakitlar ve niikleer enerjiye kadar uzanan genis bir
yelpazede enerji kaynaklari sanayi toplumu i¢in ne kadar dnemliyse, bilgi toplumu iginde
icin de enformasyon teknolojileri ayn1 6neme sahiptir (Castells, 2008, s. 40). Ag toplumu,
20.yy sonlarina dogru kapitalist iiretim bi¢iminin sekillenmesiyle ortaya ¢ikmis olan
enformasyonelizm ile dogrudan baglantilidir (Castells, 2008, s. 17). Burada Castells’in
enformasyon ve enformasyonel kavramlari arasindaki farki agiklamak amaciyla bir
parantez agmak gerekmektedir. Enformasyon toplumu kavrami, enformasyonun toplum
nezdinde 6nemini belirtmektedir. Enformasyonel toplum kavrami ise daha genis bir tanim
olup, toplumda enformasyonun iiretim, isleme ve aktarilmada tiretkenligin temel giicii ve
kaynag1 haline geldigini anlatmaktadir (Castells, 2008, s. 25). Castells, enformasyonel

kavramint hem toplum i¢in hem de ekonomi i¢in kullanmaktadir.

Ag toplumu, aglardan olusan bir altyapinin hem bireyler hem de gruplar arasindaki

orgiitlenme bi¢imini belirledigi modern bir toplum tiirii olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bu

16



nedenle toplumdaki tiim faaliyetler enformasyon yogunluguna baglidir. Giiniimiizde
aglar toplumun her seviyesine hizmet etmekte ve toplumun her seviyesinin birbirleri
arasinda baglant1 kurmasina katki saglamaktadir. Internet ayni anda bireylere, orgiitlere,
topluluklara ve toplumlara hizmet edebilmektedir. Internetin bu 6zelligi daha 6nce higbir
kitle iletisim aracinda goriilmemistir. Ag toplumunun olusmasinda Tablo 3’de yer alan

dort teknik ilerleme, 6nemli bir role sahiptir (Van Dijk, 2016, ss. 56-57).

Tablo 3: Ag Toplumunu Olusturan Teknik Temeller

1975’li yillarda baslayan bu gelisme kisisel bilgisayarlarin ortaya
Mikro elektronik ¢ctkmasinda blyiik 6neme sahiptir. Cipler hiz, depolama kapasitesi
ve islem ¢ozmede kapasite artiminin temelini olusturmaktadir.

Dijitallesme veya sayisallasma tim verilerin bit denilen sifir ve
birlerden olusan ufak parcalara boélinmesidir. Mikro elektronik
alaninda yasanilan gelismeler sayesinde bitler hizli ve herhangi bir
karisma olmadan iletilebilir duruma gelmislerdir.

Dijitallestirilmis icerigin elektronik hafizalar ve veritabanlarinda
Depola ve ilet ilkesi depolanip, icerige yazihmlar aracihigiyla erisilmesi interaktif
ortamin gelismesinin onlinii agmistir.

Dijitallesme

Bilgisayarlar ve aglar katmanh bir bicimde organize edilmislerdir.
Katmanh orgiitlenme donanim, yazilim ve uygulamalar arasindaki
ayrimdir.  Isletim sistemleri, Internet tarayicilari gibi cesitli
programlara bolinmislerdir.

Kaynak: (Van Dijk, 2016, ss. 58-60)

Katmanh Orgiitlenme

Bilgi toplumu, toplumun bilgiye ne 6l¢iide deger verdigini, nasil kullanabildigi ve
bilgiyi nasil iiretebildigine odaklanmaktadir. BIT’lerden fazla yararlanan bu toplum
tekdiizelikten kurtulmus bir toplumdur. Bu toplum BiT’lerin sayesinde gelismekte ve
sosyal olabilmektedir. Tiim bu 6zelliklerle birlikte insanoglu tarihin hi¢bir doneminde
goriilmemis bir bicimde evirilmektedir. Bilgi toplumunda, sanayi toplumunun aksine
maddi iirlinler yerine, bilgi iiretimi 6nem kazanmistir. Sanayi toplumuna gecisin temel
nedeni buhar makinesin bulunmas: iken, bilgi toplumuna gecis mikro elektronik,
bilgisayarlar ve dijitallesme gibi icatlar 6nemli bir rol oynamistir (Kaya Bensghir, 1996,
ss. 11-12).
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Bilgi toplumunun genel 6zellikleri hem konuyu toparlamak adina hem de konunun

daha iyi anlasilmasi adina su sekilde siralamak miimkiindiir (Cakirer, 2019, ss. 38-39):

e Bilgi toplumunu bilgisayar teknolojileri yonlendirmektedir

¢ Bilgi 6nemli bir kaynaktir. Toplumdaki bireyler bu temel kaynaga sahip olmak
i¢in yarig halindedirler. Bu nedenle bu toplum igin hiz son derece 6nemlidir.

e Bilgi toplumu aglarin sayesinde ¢ok merkezlidir.

e lletisim teknolojilerindeki gelisme katilimec1  demokrasiyi  miimkiin
kildigindan bu toplumun iyeleri siyasetle dogrudan ya da dolayli yoldan i¢
icedir.

e Bilginin iretilmesi ve pazarlanmasi gibi yeni is olanaklar1 karsimiza
cikmaktadir.

e Bilgi toplumunda sosyo-ekonomik istiinliikten dolay1 sosyal sivil toplum
kuruluslart ve goniilliikk esasina dayanan isler oldukga fazladir.

e Bireysel 6grenme 6n plandadir.

e Egitim ve dgretimde stireklilik esastir. Yasamin baslangicindan sonuna kadar

hayat boyu 6grenme bu toplum i¢in 6nemlidir.

Toffler, yapilan bu smiflamalarda tarihin bu kadar kolay agiklanamayacaginin
altimiz1 ¢izerek istisnalarin her zaman olabilecegini belirtmektedir (2008, s. 28).

Caligsmanin bir sonraki boliimiinde yeni ekonominin sundugu avantajlara yer verilecektir.
1.1.3. Yeni Ekonominin Ozellikleri ve Sundugu Avantajlar

Yeni ekonominin temelini olusturan unsurun bilgi ve iletisim teknolojilerinde
yasanan devrim niteligindeki yenilikler oldugu gerek bu arastirmada gerekse farkli
kaynaklarda birgok arastirmaci tarafindan sik sik vurgulanmaktadir. Dolayisiyla yeni
ekonominin 6zelliklerini daha iyi ortaya koyabilmek amaciyla konuya yeni teknolojilerin

sunmus olduklart imkanlar perspektifinden bakmak dogru olacaktir.
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Yeni ekonomi bilginin iglenmesini, doniisiimiinii ve dagitimini igermektedir. Bilgi
islenirken ise ii¢ temel bilesen bulunmaktadir. Bunlar; bilgisayar gibi bilgiyi edinen ve
isleyen donanimlar, ardindan Internet gibi bu bilgiyi dagitan iletisim sistemleri ve en son
insan yardimi ile tiim sistemi yoneten yazimlardir (Nordhaus, 2001, s. 5). Bu baglamda
basta Internetin yer aldig1 bilgi ve iletisim teknolojililerinin sundugu imkanlar arasinda
hiz biliyilk onem arz etmektedir. Bilgilerin hizla islenip doniistiiriilmesi yeni nesil
bilgisayarlar ve akilli telefonlar vasitasiyla saniyeler ic¢inde gergeklesebilmektedir.

Doniistiiriilen bu verilerin aktarilmasi ise ancak hizli ve stabil bir Internet ile miimkiindiir.

BIT iireticileri, firmalarin miisterilerine hizli ve kolayca ulasabilmesi amaciyla
birgok yenilige imza atmaktadir. Gectigimiz giinlerde NOKIA firmasi heniiz test
asamasinda olan 5G teknolojisini kullanarak 4.7 Gbps hiza ulasarak hiz rekoru kirdigini
aciklamustir (Fletcher, 2020, par. 1). Bu, 6zellikle akilli telefonlar ve tabletler ile hareket
halindeyken kablosuz olarak her an, her yerde yiiksek hizda Internete sahip
olabilecegimiz anlamina gelmektedir. Akilli telefonlar da her gegen giin gelismekte ve
akilli telefonlarin kullanici sayisi katlanarak artmaktadir. Stat Counter verilerine gore
2016 yilinda ilk defa mobil trafik, masaiistii bilgisayarlarin trafigini gegmistir. Bu oran
Sekil 1°de goriilecegi lizere Nisan 2020’de yayinlanan verilerde de degismemis ve mobil
telefon trafigi daha da artmistir. Google ise bu gelisme iizerine 21 Nisan 2016’dan itibaren
mobil uyumlu sitelerin Oncelikli olarak taranacagini agiklamistir (“Official Google
Webmaster Central Blog: Finding more mobile-friendly search results”, 2015, par. 2).
Hem akilli telefonlar hem de hizli Internet iizerindeki g¢alismalar, Paul Virilio’nun
Ongoriisiinli dogrular niteliktedir. Virilio, NASA’nin “Daha Hizli, Daha Kiigiik, Daha
Ucuz” sloganini kullanarak yeni BIT’in sundugu imkanlari agik¢a ortaya koymaktadir.
Arada yalnizca bir farkin bulundugu aktaran Virilio, burada kastedilen hiz ve kiigtikliik
uzayin kesfi amaciyla degil, BIT ile zamansal sikisma yasayan diinyamizin kii¢iikliigii ve

hizi oldugunu belirtmektedir (Virilio, 2003, s. 64).
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Internet Erisiminde Cihaz Kullanim Oranlari
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Sekil 1: Stat Counter'in Internet Erisiminde Cihaz Kullanim Oranlart

Kaynak: “https://gs.statcounter.com/platform-market-share/desktop-mobile
tablet/worldwide ” (Erisim Tarihi: 20.05.2020)

Blokchain, yeni ekonominin yeni aktdrlerinden bir tanesidir. Tiirk¢eye blok
zinciri olarak ¢evrilen blockchain, her islem yapildiginda zincirdeki halkalarda oldugu
gibi bilgileri birbirine ekler ve bu bloklar1 kullanicilar arasinda eslestirir. Sistemde yeni
bir islem yapildigi taktirde veya daha dnce yapilmis bir islem giincellendiginde, belirli bir
algoritma harekete geger ve bloklari kendi sistemlerine kaydetmis kullanicilarla birlikte
bu yeni kaydin dogrulugunu kontrol edilir. Yapilan islem diger kullanicilarin bloklari ile
eslesiyorsa, yeni bir blok zinciri daha sisteme dahil edilir. Eger sistemdeki kullanicilarda
kayitli olan bilgilerle, yapilan islem uyusmazsa bu hesap sisteme kaydedilmez. Bu
dagitilmis sistem sayesinde blok zincirinin tek bir merkezden kontrol edilmesi miimkiin
degildir. Bu nedenle giivenligi tehlikeye atacak herhangi bir islem yapmak neredeyse
imkansizdir (Sonmez, 2016, par. 6). Blockchain temelde katilimcilar arasinda
paylasilabilen, programlanabilen, kirilmasi imkéansiz olan, sifreli, emniyetli kasa
defteridir (Schwab, 2018, s. 28). Bu baglamda finans sektoriiniin son yillarda blockchain
altyapisina yatirnm yapmaya bagladigi goriilmektedir. Blockchain, yakin bir gelecekte
sirketler ve devletler tarafindan oldukga fazla tercih edilecek bir sistem olacaktir. Boylece
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Internet lizerinden yapilan islemlerde yasanilan giivensizlik bir nebze olsun azalacak ve

sirketlerin is yapma prosediirlerinde ciddi degisikliklere yol agacaktir.

Yeni ekonominin baska bir aktdrii ise Nesnelerin interneti (IoT) dir. Bireylerin
aktif katilimi olsun ya da olmasin Internet’e bagl cihazlarin sayisinin artmasinda dnemli
bir etkendir. 10T cihazlar1 aga bagl bir dizi sensorler igeridiginden insanlarin sagligini,
konumunu, faaliyetlerini, tiretim siire¢lerinin durumunu, akilli sehirlerin verimligini ve
dogal ¢evreyi izlemeye hizmet edebilmektedir. 2016 yilinda 1 milyar olan bagh cihaz
sayisinin 2022 yilinda 14 milyara ¢ikmasi beklenmektedir (OECD Digital Economy
Outlook, 2017, s. 24).

Yeni ekonominin temelini olusturan BIT’deki gelismelerle birlikte iiriin ve
hizmetler ¢ogunlukla sanal ortamda dijital olarak sergilenmeyi miimkiin kilmistir.
Miisteriler fiziki magazalar yerine sanal magazalara yonelerek aradiklarina ¢ok kisa
stirede ulasip, fiyat karsilastirmasi yaparak zaman ve parasal anlamda tasarruf
edebilmektedir (Telli Yamamoto, 2013, s. 12).

Ekonomik Kalkinma ve Is Birligi Orgiitii (OECD), 2017 yilinda yayimladig: dijital
ekonomi raporunda, devam eden sosyal ve ekonomik degisimin temelinde dijital irtinler,
etkilesim ve kiiresel pazarlarin 6nemli rol oynadigini belirterek dijital doniisiim vektori
baslig1 altinda ti¢ kategori ve sekiz maddede dijital ekonominin 6zellikleri belirlemistir.

Bunlar;

a. Olgek, Kapsam ve Hiz
1. Az kiitleli dlgeklendirme: Dijital triinler ve dijital hizmetler aglar, akilli
telefonlar, bilgi islem gibi farkli 6zelliklere sahiptir. Bu ozellikler
Internet ile birlestigi zaman kiiresel erigsime sahip olunarak ¢ok az sayida
calisan, ¢cok az maddi varlik veya ¢ok az cografi ayak izi ile cok hizli bir
sekilde firmalarin veya dijital platformlarin 6lgeklendirilmesi miimkiin

hale gelmektedir.
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2. Panoramik Kapsam: Bit ile fonksiyonlarin sayisallagsmasi, fakli
kaynaklardan gelen bilesenler ve firtinlerin birlikte calisarak, onlari
kiiresel diizeyde birlestirme, isleme ve biitiinlestirme olanagi
saglamaktadir.

3. Zamansal Dinamikler: Teknoloji ayni zamanda zamanin manipiile
edilmesini saglamaktadir. Zaman manipiile edilerek ge¢mis kolayca
korunabilmekte, gegmise her an her yerde ulasilabilmektedir. Ayrica
veriler tekrar kullanilabilmekte, yeninden satilabilmekte ve Kkolayca
hatirlanabilir duruma donistiiriilebilmektedir.

b. Miilkiyet, varliklar ve ekonomik deger

4. Yumusak (Soft) Sermaye: Yazilim gibi maddi olmayan deger kaynaklari
araciligiyla firmalarin ve bireylerin gercek sermayelerini kolayca
kiralamasina veya paylasmasina olanak taniyan platformlarin ortaya
¢ikmasini tanimlamaktadir.

5. Deger Hareketliligi: Maddi olmadiklar1 i¢in cografi konumlardan
bagimsiz olarak yazilim ve veriler herhangi bir yerde saklanilabilmekte
veya kullanilabilmektedir.

c. lliskiler, pazarlar ve ekosistemler

6. Kenarlarda Zeka: Internet’in “ugtan uca” prensibi agin zekasini
merkezden cevreye tasimustir. Bilgisayarlar ve akilli telefonlar ile
donatilmig kullanicilar, posta listeleri, hiperlinkler ve sosyal aglar
araciligilyla  kendi  aglarin1  tasarlayip, farkli  topluluklar
olusturabilmektedir.

7. Platformlar ve Ekosistemler: Dijitallesen teknoloji, bireylerin,
topluluklarin, isletmelerin ve hiikiimetlerin birbirlerinin aralarinda
gelismis etkilesimine ortam saglamistir. Dijital teknolojiler dogrudan
iliskilerin degil, ayn1 zamanda yaygin platformlar olarak bilinen dijital

olarak giiclendirilmis ¢ok tarafli pazarlarin gelisimini de saglamistir.
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Entegrasyon birlikte caligabilirlik, veri paylasimi ve agiklik ile
baglantilidir.

8. Yer Kaybi: Akill1 telefonlarin artmasi ve Internet’in sundugu kiiresellik,
konum ve simirlardan bagimsiz deger yaratmayi, islem yapmayi ve
etkilesimi miimkiin kilmistir (OECD Digital Economy Outlook, 2017, s.
26).

OECD raporunda yumusak (soft) sermaye olarak tanimlanan talep ekonomisi yeni
ekonomin baska bir tiirli olarak karsimiza ¢ikmaktir. Bazi arastirmacilar tarafindan
paylasim ekonomisi olarak da tanimlanan bu ekonomi tiiriinde akilli telefonlar
araciligiyla dijital platformlara kolayca katilan insanlar, sahip olduklar1 varliklar1 veya
verileri Uber, Airbnb gibi dijital platformlarda kolayca pazarlayabilmektedir (Schwab,
2018, s. 29). Paylasim ekonomisi ile diinyanin en bilyiik taksi sirketi Uber’dir ancak sahip
oldugu higbir ara¢ bulunmaktadir. Ayni sekilde diinyanin en popiiler medya sahibi
Facebook higbir igerik olusturmamaktadir, tiim igerigi kullanicilar olusturmaktadir. En
degerli perakende saticisi olan Alibaba'nin ise envanteri bulunmamaktadir. Son olarak da
diinyanin en biiyiik konaklama saglayicisi olan Airbnb'nin de sahip oldugu gayrimenkul
bulunmamaktadir (Goodwin, 2015, par. 1). Dijital platformlar, islem maliyetlerini kiigiik
pargalara ayirarak, katilan herkes i¢in ekonomik kazanci hedeflemektedir (Schwab, 2018,
s. 168).

Ozmen (2013, s. 15) ise yeni ekonominin baslica dzelliklerini su sekilde siralamaktadir.

e Zaman ve hiz son derece dnemlidir.

e Firmalar ve miisteriler arasindaki is siirecleri gitgide kisalmaktadir.

e Talepler gercek zamanli olarak kaginabilmektedir.

e Aglar vasitasiyla kurulan iletisim sayesinde mekadn ve mesafenin Onemi
giderek azalmaktadir.

e Mobil cihazlar ve uygulamalar ekonomiye yon vermektedir. Bu nedenle is

yapis bigimleri degismektedir.
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e Ekonomik deger somuttan soyuta dogru doniismektedir. Yeni ekonomide en
onemli katma deger maddi olmayan hizmet ve bilgilerdir.

e Yeni ekonomide degeri, eski ekonomide oldugu gibi az olmasi degil aksine
bol olmasi belirlemektedir.

e Uretime vyaraticilik, yetenek ve bulus gibi terimlerin &nemi giderek

artmaktadir.

Genel olarak Ozetleyecek olursak yeni ekonomide aktif olabilmek i¢in hiz,
minimallik ve mobil olmak hayati 6neme sahiptir. Giiniimiiz teknolojilerinde goriilen tiim
yeniliklerin bu kriterleri gergeklestirmek ve cihazlarin kendi aralarinda senkronize bir
sekilde calisarak kullanicilarin her an agda bagli kalabilmesini saglamak amaciyla
yapildig1 goriilmektedir. Ancak yeni ekonomin sagladigi avantajlarin yaninda getirmis

oldugu bazi1 dezavantajlar da mevcuttur.
1.1.4. Yeni Ekonomin Dezavantajlari

Yeni ekonominin sagladig1 avantajlarin yaninda dezavantajlarinin da oldugunu
savunan Kkarsit bir elestireler bulunmaktadir. Bunlar: ekonomide dijital devrimin
tiretkenligi olumsuz etkiledigini savunan tekno-karamsarlar ile ekonomide iiretkenligin
kisa siire igerisinde yiikselise gegecegini savunan tekno-iyimserlerdir (Schwab, 2018, s.
38). Yeni ekonominin ekonomik biiyiimeyi artirma potansiyeli ne kadar fazla olsa da
piyasalarda 6zellikle esitsizlik ve istihdam gibi sorunlara da yol agmaktadir (Schwab,
2018, s. 44).

BIT’lerin ¢ok hizli gelismesiyle birlikte her sey ¢ok hizli degismekte ve ayn1 anda
birgok radikal kararlar alinarak biitiin sistemler bastan asagi donlismektedir. Yeni
teknolojiler piyasalarda geleneksel mesleklerde calismanin dogasini bilylik Ol¢iide
degistirmektedir. En temel degisikliklerden bir tanesi ise robot teknolojilerinin,
otomasyonlarin artmasiyla istihdam iizerinde de olumsuz etki yaratmasidir. Isciler issiz
kalmakta ve becerilerini kendi is alanlar1 disinda, baska yerlerde kullanmaya
zorlanmaktadir (Schwab, 2018, ss. 44-45).
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Issizlikle birlikte artan bir diger sorun ise esitsizlik konusudur. Piyasalarda
geleneksel isgiiciine bakildiginda kadinlara ¢alisma olanagi saglayan is kategorilerinde
ciddi bir diisiis oldugu goriilmektedir. Ozellikle becerileri az olan kadinlarin basinda
bulundugu tek gelirli haneler risk altindadir. Cift gelirli hanelerde ise toplam gelir giderek
diismektedir. Bu gelisme toplumsal cinsiyet tartismalarin1 daha da alevlendirecek gibi
goriinmektedir (Schwab, 2018, s. 55). Sekil 2 de yeni ekonomi ile birlikte ortaya ¢ikan
bilgi islem uzmanligr mesleginin cinsiyetlere gore OECD iilkeleri arasindaki dagilimi
goriilmektedir. Bircok {ilkede erken ve kadin arasinda ciddi bir farkin oldugu
goriilmektedir. OECD iilkeleri arasinda genel olarak erkek bilgi islem uzmanlarinin orani
%5,53, kadin bilgi islem uzananlarinin ise %1,37 seviyesindedir. Ulkemizde ise bu oran
hem erkekler hem de kadmlar igin diger iilkelere oranlara diistiktiir. Kadin ve erkek
istihdam oraninda diger iilkelerde oldugu gibi ilkemizde de fark bulunmaktadir.
Ulkemizde erkek bilgi islem oram1 %1,39, kadm bilgi islem orami ise %0,33

seviyesindedir.
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Sekil 2: Bilgi islem Uzmanliginin Cinsiyetlere Gore Dagilimi, 2016

Kaynak: (OECD Digital Economy Outlook, 2017, s. 183)

BIT’lerin zaman ve uzay: sikistirarak diinyay: kiigiiltmesi, bu teknolojilere ¢ok az

erisimi olan ya da higbir erisim olanagi bulanmayan bilgi toplumundan diglanmis bir alt

25



siif yaratmistir. Sayisal ugurum olarak tabir edilen bu durum hem gelismekte olan hem
de gelismis iilkelerde biiyiik bir sorun olmaya devam etmektedir. Bu durum yalnizca
gelismis ve gelismemis iilkeler arasinda yasanilan bir sorun degildir. Ayn1 zamanda ayni
tilke icindeki yoksullar ve varliklilar arasinda da yasanilan bir sorundur (Ziilal, 2003, s.
7,12). Sayisal esitsizlige en giincel drneklerden bir tanesi Covid-19 salgimi ile online
egitime yonelen iilkelerin beraberinde bir¢ok sorunla karsilasmis olmasidir. Gelismis iilke
kategorisinde yer alan Fransa’da dahi bes milyon 6grenci arasinda yeterli imkanlara sahip
olamadiklart i¢in egitim platformlarina erisemeyen Ogrenciler bulunmaktadir (Cakur,

2020, par. 4).

Diger bir 6nemli sorun dijital, fiziksel ve biyolojik boyutlar1 birlestirme yetenegine
sahip olan sirketlerin biitiin sektorlerin tretim, dagitim ve tiiketim sitemlerini
bozmalaridir. Bu yetenege sahip sirketler, diger sektorlerle de icli disli olarak sektdrlerin
piyasada tutunmasini zorlastirabilmektedir (Schwab, 2018, s. 70). Ayrica bu nitelikte
sirketler

Tablo 4°de goriilecegi lizere diinya ekonomisinin biiyiik bir ¢ogunluguna sahiptir.

Bu tablo bilgi ekonomisinin dnemi gosteriyor olsa da beraberine baska sorunlar da

yaratmaktadir.
Tablo 4: Diinyanin En Degerli Bes Sirketi
Apple 1,38 Trilyon Dolar
Microsoft 1,27 Trilyon Dolar
Alphabet 1 Trilyon Dolar
Amazon 931 Milyar Dolar
Facebook 632 Milyar Dolar

Kaynak: (Giinyol, 2020, par. 4)

Diinyanin en degerli sirketleri ABD giidiimiindedir. Bu nedenle bilgi ve teknoloji
alaninda yasanilan tiim degisimler ABD tarafindan yonlendirilmektedir. Google’nin,
ABD hiikiimetinin almis oldugu karar sonrasinda Cin markasi olan Huawei telefonlarin

lisansin1 iptal etmesi diinya genelinde milyonlarca insani dogrudan etkilemistir. Bu
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baglamda yasanacak olasi kriz anlarinda iilkelerin kendi bilgi birikimleri kullanabilecek
donanim ve yazilimlara sahip olmasi da gerekmektedir. Ancak tilkeler kendi yerel
tireticilerine avantaj saglayabilmek amaciyla kendi kurallarin1 dayatir veya yabanci
rekabeti engellerse, dijital ekonominin gerisinde kalma riskiyle karsilasabilmektedir
(Schwab, 2018, s. 84). Bu nedenle iilkelerin aradaki dengeyi koruyabilmesi biiyiik nem

tasimaktadir.
1.1.5. Yeni Ekonomi ve E-is

Daha onceki boliimlerde aktarildigi iizere Internet bireylerin veya kurumlarin
birbirleri arasindaki is yapma usullerini kokten degistirmistir. E-Is ya da Elektronik Is (E-

Business) tanimlamasi ise yasanilan bu doniistimii vurgulamak tizere kullanilmaktadir.

E-is, aglar ile birbirine bagli bilgisayarlar aracilifiyla hem kurum i¢i hem de
kurumlar aras1 otomatik yiirtitiilebilen is siiregleri olarak tanimlanmaktadir (OECD 2002,
akt. Telli Yamamoto, 2013, s. 15). E-is’in baglica amaci sunlardir (Telli Yamamoto,
2013, s. 15):

e Potansiyel miisterileri elde tutmak

e Yeni miisteriler kazanmak

e Miisteri iligkileri yonetimini en iist diizeye ¢ikarmak

e Satis ve bilgilendirme elemanlarini uygun yer ve zamanda miisterilerin
hizmetine sunmak

e Uretim ve dagitimda Internet gibi giincel teknolojik araglari kullanarak

miisteri memnuniyetini artirmak

E-is kavrami sik sik E-ticaret kavramiyla karistirilmaktadir. Birgok kisi tarafindan
genellikle ikisinin de ayni anlama geldigi ifade edilir, ancak E-is ve E-ticaret kavrami
aynt anlama gelmemektedir. Aralarinda temel farklar bulunmaktadir. E-ticaret
glinlimiizde herhangi bir malin ya da hizmetin online alinip satilmasi anlamina gelirken,

e-is ise online aligveris yapmanin yani sira, stok takibi, miisteri iligkileri yonetimi, tiretim
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ve lojistik desteginin takibi gibi detaylart da kapsamaktadir. Bu baglamda e-is, e-ticarete
gore daha st bir kavramdir (Ziilal, 2003, s. 7). Aralarindaki bir diger fark ise Gorsel 1°de
goriilecegi lizere birbirleriyle yakin bir iliskileri olmasina ragmen E-ticaret, oncellikle
firma smirlarini asan islemleri igerirken, E-is ise oncelikle dijital teknolojilerin firma

igindeki is siireglerini kapsamaktadir (Laudon ve Traver, 2017, s. 9).

E-is E-ticaret

——

Safticilar

Teknoloj1
Altvapisi

Firma Miisteriler

Gorsel 1: E-is ile E-Ticaret Arasindaki Fark

Kaynak: (Laudon ve Traver, 2017, s. 10)

Kisaca 6zetleyecek olursak e-is, biitiinlesik bir pazarlama yaklagimiyla is ile ilgili
tiim stlireglerde Interneti kullanirken, e-ticaret bu siirecte yalnizca siirecin aligveris kismini
kapsamaktadir (Telli Yamamoto, 2013, s. 16). Calismanin bundan sonraki boliimlerinde
daha genis bir kavram olan E-is kavraminin yerine konu kapsamini daraltmak amaciyla

E-ticaret izerinde durulacaktir.
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1.2.ELEKTRONIK TiCARET
1.2.1. Elektronik Ticaret Kavram

Elektronik ticaret ya da kisaca e-ticaret, giiniimiiz ekonomisinin yeni olarak
nitelendirilmesinde etkili olan unsurlar igerisinde ilk sirada yer almaktadir. Bir dnceki
boliimde belirtildigi tizere Internet ile birlikte kitle iletisim araglarinin kolayca ulasilabilir
olmas1 ve bu teknolojilerin toplum tarafindan hizla benimsenmesi basta ekonomi olmak
lizere sosyal hayat1 da doniistiirmiistiir. Bu doniisiimiin neticesinde posta, devlet ve ticaret
gibi kavramlar elektronik kelimesinin bas harfi olan e ile anilmaya baslanmigtir. Bununla
birlikte Internet ile iliskili ticaret, Internet Aligverisi, Elektronik Alisveris, Sanal Alisveris,
Online Aligveris ve Net Ekonomisi gibi farkli isimler de almistir (Ekin, 1998, s. 74). Bu
acidan bakildiginda e-ticaret i¢in Internet iizerinden yapilan alim ve satimdir demek
yanlis olmayacaktir. Ancak e-ticaret kavrami i¢in bu sekilde kisa bir tanim yapmak yeterli

degildir.

Telefon, televizyon, faks gibi kitle iletisim araglari, Internet’tin varhigindan daha
once de ticarette kullanilmistir. Bu iletisim araglarinin geleneksel ticarette kullanilmasi e-
ticaretin temelini olusturmustur. Internet heniiz ortaya ¢ikmadigi zamanlarda ticaret
kapali aglar lizerinden yapilmistir. Internetin yayginlagsmasiyla birlikte e-ticaret agik aglar

tizerinden yapilabilmistir (Marangoz, 2018, s. 369).

Televizyon, radyo ve telefon gibi iletisim araglariyla yapilan dogrudan satiglar da
elektronik ticaret olarak degerlendirilmektedir. Televizyon, radyo veya telefon iizerinden
tanitilan tirtin ya da hizmet, fiziki bir magaza olmadan da kolayca satilmakta veya satin
aliabilmektedir. Ancak giiniimiizde e-ticaret denildigi zaman tiim siirecin Internet,
bilgisayar, akilli telefon gibi dijital araglar vasitasiyla gerceklestirilmesi akla gelmektedir

(Telli Yamamoto, 2013, ss. 6-7).

E-ticaret kavrami 1997 yilinda IBM firmasinin yiiriittiigii bir kampanya sonucunda
hayatimiza girmistir (Rayudu, 2010, s. 2). IBM bu kampanyasinda Gérsel 2 'de goriilecegi

lizere (@ isaretine benzer e logosu kullanarak Internet’in potansiyelini halka tanitmay1
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amaglamigtir. IBM bu kampanyanin sonucunda e-business kavraminin kullaniminin

belirlenen hedef kitlesi arasinda %25 arttigin1 belirtmektedir (“IBM100 - e-business”,
y.y., par. 7).

@ e-business (c-biz-nis) n. e-business is

™ about transforming key husiness processes
. by using Internet ted e

C-bUSIHCSS ry using Internet technologies.

Gorsel 2: IBM'nin “e” Kampanyas1 Ornekleri

Kaynak: “https://www.ibm.com/ibm/history/ibm100/us/en/icons/ebusiness/transform/”
(Erisim Tarihi: 08.06.2020)

E-ticaretin tam olarak ne ifade ettiginin anlasilabilmesi amaciyla ¢esitli kuruluslar
da bu kavrami tanmimlamiglardir. Ulusal ve uluslararasi kuruluslarin yapmis olduklari

tanimlar su sekildedir (Cakirer, 2019, ss. 100-101; Rayudu, 2010, s. 4):

Diinya Ticaret Orgiitii (DTO): E-ticaret, mal ve hizmetlerin
elektronik yollarla iiretilmesi, dagitilmasi, satilmasi ve teslim edilmesiyle
ilgili bir kavramdir. Ticaret, reklam ve pazarlama - siparis ve ddeme -
teslimat olmak tizere ii¢ temel asamadan olusmaktadir. Bu asamalardan
herhangi birinin elektronik olarak gergeklesmesi durumunda o islem e-ticaret

kapsaminda degerlendirilmektedir.
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ABD Uluslararasi Ticaret Idaresi (ITA): E-ticaret mal ve
hizmetlerin reklam:, degisimi, dagitimi ve dodenmesi icin elektronik iletigimi
kullanan herhangi bir faaliyettir. E-ticaretin kolayca yapilabilmesi amaciyla

odeme sistemleri gelismeye devam etmektedir.

OECD: A¢ik veya kapalr aglar iizerinden dijitallesmis metin, ses ve
Videolarin islenmesi ve iletilmesine dayanan, kisileri ve kurumlari

ilgilendiren tiim ticari iglemlerdir.

Elektronik Ticaret Koordinasyon Kurulu (ETTK): Bireyler ve
kurumlarin, a¢ik ag ortaminda (Internet gibi) ya da simirlt sayida kullanici
tarafindan ulasilabilen kapali ag ortamlarinda (Intranet gibi) yazi, ses ve
goriintii seklindeki sayisal bilgilerin iglenmesi, iletilmesi ve saklanmast
temeline dayanan ve bir deger yaratmay: amaglayan ticari islemlerin

tiimiinii ifade etmektedir.

Ihracat Gelistirme Etiit Merkezi (IGEME): Dogrudan fiziksel
baglanti kurmaya ya da fiziksel degis tokus igslemine gerek kalmadan,

taraflarin ekonomik olarak iletisim kurduklar: her tiirlii is etkinligidir.

Elektronik ticaret ile ilgili yapilan baska bir c¢alismada e-ticaret olarak
degerlendirebilecek islemler Tablo 5’de listelenmistir. Bu tabloya gore asamalardan en
az bir tanesi dijitalse kismi e-ticaret, tamami dijitalse saf (pure) e-ticaret olarak
degerlendirilmektedir. Eger asamalardan higbiri dijital degil, tamamu fizikselse bu islem

e-ticaret olarak degerlendirilmemektedir.

Tablo 5: E-Ticaret Olarak Degerlendirilebilecek Islemler

Aktivite 1 2 3 4 5 6 7 8
Siparis, Odeme F D D D D F F F
Siparis Karsilama
D D D D
(Order Fulfillment) F F F F
Teslimat (Sevkiyat) F D F F D D D D
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Elektronik Ticaret . e Saf E- Kismi
Tipi ticaret | iaret | ©
P Degil ticaret
F: Fiziksel D: Dijital

Kaynak: (Turban ve digerleri, 2018, s. 7)

E-ticarette yukaridaki tabloya benzer baska bir ayrimi Telli Yamamoto’da
yapmaktadir. E-ticaret dogrudan ve dolayli olmak flizere iki tiirden olugmaktadir.
Dogrudan e-ticaret, miizik alblimleri, programlar ve veritabanlar1 gibi elle tutulamayan
tirtinleri igermektedir ve siparisten teslimata kadar tiim siireg dijitaldir. Dolayli e-ticarette
ise siparisin veya ddeminin dijital ortam {izerinden yapilmasiin ardindan iirliniin veya

hizmetin fiziki olarak teslim alinmasi s6z konusudur (2013, s. 7).

E-ticaret ile ilgili literatiir incelendiginde evrensel olarak kabul edilmis bir tanimin
olmadig1 goriilmektedir. Buna ragmen tiim tamimlarda temel noktalar birbirine
benzemektedir. Yapilan tanimlarin genel olarak ortak 6zellikleri sunlardir (Erbaglar ve
Dokur, 2016, s. 5):

e E-ticaret kapali ya da acik aglar lizerinden gerceklesmektedir.
e E-ticarette kullanilan araglar televizyon, radyo, faks, telefon, bilgisayar ve

Internet gibi kitle iletisim araglaridir.

Giiniimiizde e-ticaret, Internet tabanli World Wide Web (Web) ve mobil cihazlarda
calisan uygulama veya tarayici ile kullanimini igermektedir. Internet ve Web terimleri
birbirlerinin yerine kullanilsa da ikisi farkli anlama gelmektedir. Internet diinya ¢apinda
bir bilgisayar agidir, Web ise milyarlarca web sitesine erisimi saglayan Internetin popiiler
uygulamalarindan bir tanesidir. Dolayisiyla Web kavrami hem mobil cihazlar hem de
masaiistii cihazlardan e-ticaret sitelerine erisimi ifade etmektedir. Mobil veya masaiistii
cihazlar fark etmeksizin kurumlar veya bireyler arasinda dijital olarak yiiriitiilen tim
ticari islemler e-ticaret kapsamindadir. Ticari islemler, {irlin ve hizmetler karsiliginda
bireyler ya da kurumlar arasinda para gibi deger alisverisini igermektedir (Laudon ve
Traver, 2017, ss. 8-9).
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Genellikle e-ticaretle ilgili yapilan tanimlar yalnizca Satict ile alici arasindaki
iliskiye odaklandigindan, yapilan tanimlarin ¢ogunun kisith oldugu goriilmektedir.
Oysaki e-ticaret kavrami dijital araglar araciligiyla yapilan akla gelebilecek tiim ticari
islemler i¢in kullanilmaktadir. Ornegin Internet bankacilig1 e-ticaretin 6nemli faaliyetleri
arasinda yer almaktadir (Ekin, 1998, s. 77). 2019 yil1 itibariyle Tiirkiye’de aktif Internet
bankacilig1 kullanan miisteri sayis1 53 milyon kisiye ulasmustir (Dijital, Internet ve Mobil
Bankacilik Istatistikleri, 2020, s. 1). Tiirkiye niifusunun yaklasik 84 milyon olmasz, iilke
niifusunun yarsisindan fazlasinin e-ticaret ile icli disli oldugunu gézler 6niine sermektedir

(“Tiirkiye Istatistik Kurumu, Niifus Projeksiyonlar1, 2018-2080”, 2018, par. 5).

Kisaca toparlayacak olursak e-ticaretin temelleri, Internet’ten 6nce atilmaya
baslanmistir. Internet ve beraberinde gelisen teknolojilerle birlikte ise e-ticaret basit
anlamda alim-satimin 6tesine gegerek yeni bir boyut kazanmistir. Bir sonraki boliimde e-
ticaret ile geleneksel ticaret arasindaki farka deginilecek, ardindan ise e-ticarette

kullanilan geleneksel ve yeni araclar incelenecektir.
1.2.2. Elektronik Ticaretin Geleneksel Ticaretten Farklari

E-ticaret, mal ve hizmet aliminda 6demenin kredi karti, banka karti, dijital ciizdan
ve internet bankacilig1 gibi dijital kanallar araciligiyla gerceklestigi bir aligveris siirecidir.
E-ticaret, miisterilerin evlerinden kolayca mal ve hizmet satin aldiklari ve alinan malin
veya hizmetin kapiya kadar teslim edildigi aligveris formudur. Geleneksel Ticaret ise
kagit paralar ile dogrudan yiiz yiize goriismeyi gerektiren mal ve hizmet aligverisi
stirecidir. E-ticaret ile geleneksel ticaretin aralarindaki diger farklar su sekildedir

(“Difference between E-commerce vs Traditional commerce”, y.y., par. 1-4):

e E-Ticaret diinya capinda erisilebilir durumdadir ve daha fazla kitleye ulasmay1
miimkiin kilar. Gelenekselde ise ticaret belirli bir cografi alanla sinirlidir.

e E-Ticarette tamitimlar arama motoru reklamciligi (SEM), sosyal medya
reklamciligi (SMM) gibi dijital reklamlar, e-postalar vb. yoluyla etkilesimli olarak

farkli sekillerde gergeklesebilmektedir. Geleneksel Ticarette ise tanitimlar

33



televizyon, radyo ve gazeteler {lizerinden yiiriitiildiigiinden miisterilerin dogrudan
etkilesimi miimkiin degildir.

e E-Ticarette miisteri ve firma arasinda bire bir, kisisellestirilebilen bir pazarlama
miimkiinken, geleneksel ticarette tek yonlii genel bir pazarlama miimkiindiir.

e E-Ticaret, cevrimigi oOlarak kredi kartlari, dijital ciizdanlar veya teslimat sirasinda
o6deme gibi ¢esitli 6deme segeneklerine sahiptir. Geleneksel ticarette ise 6deme
iirlin teslim alindiginda sahsen yapilabilmektedir.

e E-ticaret, ¢ok daha fazla indirim ve daha diisiik fiyatlar sunabilmektedir ve fiyatlar
kolayca karsilastirilabilmektedir. Geleneksel ticarette ise indirim ve disik
fiyatlara farkli saticilara ulasmak disinda hizlica ulastiracak segenekler oldukga
kisithdir.

e E-Ticaret, miisteri hizmetleri yoneticisi ile farkli sekillerde daha kaliteli misteri
hizmetleri sunarken, geleneksel ticarette bu tiir farkli sekillerde miisteri destegi
saglanamamaktadir.

e E-Ticaret, ¢cok sayida markalara ve iiriin tiirlerine bakilmaksizin ¢esitli tirtinler
sunarken, geleneksel ticaret ise alan sinirli oldugu igin sinirli sayida iiriin

miisterilere sunulmaktadir.

Dijital temelli isletmeler, geleneksel yontemleri kullanan isletmelere gére daha
kolay ve hizli bir sekilde c¢alisan verimliligini artirabilmekte ve is siirecini
kisaltabilmektedir. BIT’ler temelinde hizlanan siirec ile ¢alisanlar ve miisteriler arasinda
daha fazla etkilesim saglanabilmektedir. Boylece dijital temelli isletmeler, rekabette
avantajli konuma gelmektedir. Dijital temelli isletmeler ile geleneksel ydntemleri
kullanan isletmeler arasindaki farklar Tablo 6°da listelenmistir. Dijital isetmeler kavrami,
genellikle is siire¢lerinin ¢ogunu otomatiklestirmek igin bilgisayar ve bilgi sistemlerini
kullanan Amazon.com, Google, Facebook veya Ticketmaster gibi kuruluslart

tanimlamaktadir (Turban ve digerleri, 2018, ss. 21-22).

34



Tablo 6: Geleneksel ve Dijital Isletmeler Arasindaki Temel Farklar

Geleneksel isletmeler Dijital isletmeler

Satiglar tamamen ¢evrimigi olarak

Satislar fiziksel magazalarda gerceklestirilir. gerceklestirilir.

Maddi mallarin satisi yapilir. Dijital GrUnlerin satisi da yapilabilir.
Mevcut stoklar ve Uretim planlamasiyla Cevrimigi stok ve is birligine dayal Uretim
hareket edilir. s6z konudur.

Basili kataloglar yer almaktadir. Akill elektronik kataloglar yer almaktadir.
Fiziksel pazaryerleri mevcuttur. Elektronik pazaryerleri mevcuttur.
Telefon, Faks ve Posta gibi geleneksel araclar | Bilgisayar, akilli telefon, internet, extranet ve
kullanihr. EDI gibi yenilikgi araglar kullanilir.

Fiziksel acik artirmalar yapilabilmektedir. Her yerde, her zaman cevrimici acik
Oldukga kisithdir. artirmalar kolayca yapilabilmektedir.
Aracilarin oldugu hizmetler veya islemler Aracilar olmadan hizmet veya islemler
yogunluktadir. yapilabilir.

Kagit bazh faturalandirma ve 6demeler yer Fatura ve 6demelerin elektronik oldugu bir
almaktadir. stre¢ s0z konusudur.

Gelen siparislere gore baslayan tretim Bir

Uretime talebin tahmin edilmesiyle N . e a
siparisle baslayan tiretim mimkin hale

baslanmaktadir.

gelmistir.
Standart Urdnlerin yer aldigi seri Gretim Siparis Uzerine 6zellestirilebilen Grinler
vardir. vardir.

Ozellikle sosyal aglarda karsimiza ¢ikan bir
anda yayilan viral pazarlama denilen
etkileyici reklam secenekleri mimkiindur.
Siparis olusturmak icin daha az sermaye
gerekir; 6demeler Uretim baslamadan 6nce
tahsil edilebilmektedir.

Agizdan agiza, yavas ve sinirli reklam
mUmkanddr.

Seri Uretim i¢in bliyik miktarda sermaye
gerekmektedir.

Tesis isletimi i¢in bliylk sabit maliyet Daha kiicik ve daha az karmasik tesis isletimi
gerekmektedir. icin kiclk sabit maliyet gerekir.

Mdsterilerin Grlnlerin degeriyle ilgili Musterilerin Grlnlerin degeriyle ilgili
verdikleri teklifler genellikle maliyeti verdikleri teklifler genellikle maliyeti
karsilamayan uyumsuz tekliflerdir. karsilayan uyumlu tekliflerdir.

E-ticaret, iilkelerin GSYIH iceresinde olduk¢a dnemli bir paya sahiptir. Ancak bu
durum geleneksel ticaretin bitmek tizere oldugu ya da azaldigi anlamina gelmemelidir.
Ayrica e-ticareti, geleneksel ticaretten tamamen farkli oldugunu sdylemek veya

geleneksel ticarete alternatif olarak goérmek dogru bir yaklasim degildir. E-ticaret,
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BIT’lerin gelisimine paralel olarak hayatin her alaninda oldugu gibi ticareti kolaylastiran
yeniliktir. Hem e-ticaret hem de geleneksel ticaret ayni ilkelere sahiptir (Ince, 1999, s. 1).
Bu nedenle geleneksel ticaret ile e-ticareti kiyaslarken BIT lerin sagladig: kolayliklar

perspektifinden bakmak gerekmektedir.
1.2.3. Elektronik Ticarette Kullanilan Araclar

Fiziki magazalara gitmeden, her zaman ve her yerden kolaylikla aligveris yapma
imkani1 sunan e-ticaret, sahip oldugu bu 6zelliklerini birgok araca borgludur. Bu araglarin
bazilart ¢ok uzun zamandir hayatimizin bir pargasidir ve hala da kullanilmaktadir.
Bunlarla birlikte hayatimizda sadece birkag¢ yildir yer alan yeni araglar da e-ticarette
kullanilmaya baslanmistir. Gliniimiizde e-ticaret, yeni araglarin sunmus oldugu imkanlar

ile tanimlanmaktadir. Elektronik ticarette kullanilan temel araglar Sekil 3 'de verilmistir.

Telefon
Mobil
Sistemer Faks
Elektonik Elektronik
Odeme ve Ticaretin Televizyon
Fon Transfer y
Sistemleri Araglari
Elektonik .
Veri Degigimi Internet
(EDI)
Intranet ve
Extranet

Sekil 3: Elektronik Ticaretin Araglari

Kaynak: (Cakirer, 2019, s. 109)

36



Elektronik ticarette alt1 temel arag bulunmaktadir. Bunlar, Sekil/ 3’te goriilecegi
tizere telefon, faks, televizyon, elektronik 6deme ve para transfer sistemleri, elektronik
veri aligverisi ve Internet’tir. E-ticaret kavrami genellikle Internet ve diger ag sistemine
dayanan ticareti tanimlamak amaciyla kullanilmaktadir (EKin, 1998, s. 83). Teknolojinin
gelismesiyle birlikte elektronik ticarette kullanilan araglar arasina Kisisel bilgisayarlar,

mobil cihazlar, akilli televizyonlar vb. girmistir.

E-ticarette telefon, faks ve televizyon gibi geleneksel araglarin kullanilmasi,
kavramin ¢ok yeni olmadigini gostermektedir. Ancak Internet’in yayginlagsmasiyla
birlikte e-ticaret, yeni kesfedilmis gibi lanse edilmistir. Bunda son 20 yil igerisinde
gelisen bilgisayar ve mobil teknolojilerinin e-ticaretin potansiyelini artirmasi etkili
olmustur. E-ticarette yeni araglarla geleneksel araglarin birlikte kullanilmasi sayesinde

daha etkin, hizli ve ucuz aligveris yapilabilmektedir (Erbaslar ve Dokur, 2016, s. 26).

Kredi kartlar1 1960’11 yillardan bu yana kullanilmaktadir. ATM’ler ise 1980’li
yillarin basindan bu yana kullanilmakta ve giiniimiizde de giderek yayginlagmaktadir.
Keza internetten once de para ve fon transferleri bankalar araciligiyla kagit doldurularak
kolayca yapilmustir. E-ticarette yeni olan, kiigiik-biiyiik fark etmeksizin tiim isletmelerin
Internet lizerinden satis yapma olanagina sahip olmasidir. Yeni e-ticaret yalnizca
sirketlerle sinirli degildir. Internet, diinyanin her yerinde kamu ve 6zel sirketlerin yaninda

bireysel olarak Internet iizerinden ticaret yapilabilen kiiresel bir topluluktur (Rayudu,
2010, s. 3).

Elektornik Veri Degisimi (EDI), ticarette uzun zamandir kullanilan bagska bir
aractir. EDI, sipariglerden sonra elde edilen faturalardan, kredi bagvurularina kadar ¢esitli
belgeleri basili olarak aktarmak yerine, belgelerin elektronik olarak aktarilmasi i¢in
standartlagsmig bir sistemdir. Bir belge veya e-posta gibi bir iletide bilgilerin girilmesi
gereken yerleri belirlemeye yarayan EDI, bilgilerin tek tek elle girilmesinin Oniine
gecerek bilginin hizla paylasilmasina imkan tanimistir (“EDI: Elektronik Veri Degisimi
nedir? - Tiirkiye | IBM”, y.y., par. 1-3).
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Birgok kaynakta elektronik fon transferi (EFT), EDI gibi uygulamalar televizyon,
radyo, faks ve telefonla birlikte geleneksel araglar icerisinde yer almaktadir. Ilk zamanlar
EFT, EDI gibi uygulamalar sirket i¢i aglar (intranet) veya sirketler arasindaki aglarda
(ekstranet) zaman zaman ise belirli miisteriler arasinda kullanilan ii¢iincii taraflara kapali
aglar araciligiyla kullanilmistir. Ancak Internet ile birlikte sekillenen e-ticarette EFT, EDI
gibi uygulamalar Internete erisimi olan her bir kullanicinin bu uygulamalari kullanmasini

saglamistir (Ince, 1999, s. 1).

Televizyon, uzun zamandir reklam ve tele satis programlart ile ticarette kullanilan
bir ara¢ olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Klasik televizyon yaymeciligi interaktif
olmadigindan mesajlar yalnizca kaynaktan aliciya ulasmaktadir. Ancak son zamanlarda
gelisen akilli televizyonlar ile reklam ve satislarin sunum sekilleri degiserek etkilesim
miimkiin hale gelmistir. Akilli televizyonlar ile 6zellikle Netflix, Youtube, Spotify, Blutv
gibi siteler i¢in satin alman lyelikler Tablo 5ze goriilecegi {izere e-ticaret olarak

degerlendirilmektedir.

Internet ve Web, diinyanin dort bir yanindaki insanlarin hem birebir hem de grupca
iletisim kurmasini saglayan bir dizi iletisim arac1 saglamaktadir. Tletisim araglar1 arasinda
e-posta, Internet tabanli mesajlasma uygulamalari, forumlar, Internet telefonu, vb.
bulunmaktadir. Ayrica akilli telefonlarin gelismesiyle birlikte e-ticarette yeni pazarlar ve
imkanlar ortaya ¢ikmaktadir. E-ticarette kullanilmaya baslanan Internet tabanli baglica

yeni araglar sunlardir (Laudon ve Traver, 2017, ss. 164-166):

E-posta: Ortaya ¢iktigr ilk yillardan bu yana Internetin en popiiler uygulamasi
héline gelmistir. E-posta, metin, goriintii, ses ve video gibi multimedya 6gelerini
iceren mesajlarin  bir kullanicidan digerine aktarilmasimi saglamaktadir.
Gliniimiizde esnekligi ve hizi nedeniyle birgok firma telefon, faks veya normal

posta ile gonderilen kataloglar yerine e-postayi tercih etmektedir.

Internet Tabanh Mesajlasma Uygulamalari: Anlik Mesajlasma (Instant

messaging, IM) olarak da adlandirilan bu uygulamalar mesajlarin génderilmesi ile
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alinmasi1 arasinda birkag¢ saniye hatta bazi durumlarda birka¢ dakika gecikme
siiresine sahip olan e-postalarin aksine, kullanicilar arasinda ger¢cek zamanli
iletisimi saglamaktadir. Bu uygulamalarin ¢ogunda metin ile iletisimin yaninda
sesli ve goriintiilii konusma islevleri de bulunmaktadir. WhatsApp, Skype ve
Telegram o6ne cikan IM uygulamalaridir. Ulkemizde bircok e-ticaret sitesi
WhatsApp Destek Hatt1 olusturarak bu uygulamalarin sundugu imkanlar

dogrultusunda miisterilerine ulagsmaya c¢aligmaktadir.

Cevrimigi Mesaj Panolar1 (Forum): Kullanicilarin IM’lerde oldugu gibi gergek
zamanli olmasa da birbirleriyle iletisim kurduklar1 baska bir web uygulamasidir.
Y oneticilerin izinlerine bagli olarak kullanicilar, ileti dizinlerini olusturabilmekte
veya daha 6nce olusturulmus iletilere cevap verebilmektedir. E-ticaret sitelerinden
alinan {iriin veya hizmet ile ilgili yasanilan sorunlar1 paylagsmak i¢in i¢in kimisi e-
ticaret sitesinin kendisine ait olan kimisi ise e-ticaret sitesinden bagimsiz yiizlerce

forum siteleri bulunmaktadir.

Internet Telefonu: IP telefon veya Internet Telefonu, ses, faks ve goriintili
iletisim dahil olmak {izere her tiirlii iletisimi saglamak amaciyla Internet Uzerinden
Ses Protokoliinii (Voice over Internet Protocol, VoIP) ve Interneti temel alan
cihazlar i¢in kullanilan genel bir terimdir. VoIP, geleneksel bir sabit telefonun yan1
sira bir mobil cihaz {izerinden de kullanilabilmektedir. VVoIP, geleneksel telefon
sirketleri tarafindan uygulanan uzun mesafe tcretlerini dikkate almamaktadir.
Bunun nedeni geleneksel telefonlarda karmasik ve masrafli kablolama sistemleri
yerine Interneti kullanmasidir. E-ticaret dahil birgok sektdrde ¢agri merkezleri
VoIP kullanmaktadir. Giiniimiizde eski sabit telefonlar1 kullanan firmalarin sayisi
yok denebilecek kadar azdir. Covid-19 salgini sirasinda miisteri temsilcileri VoIP

teknolojisi sayesinde kolayca evden calisabilmistir.

Son olarak e-ticarette kullanilan yeni araglar ise yapay zeka destekli kisisellestirme
sistemleri, akilli asistanlar ve sohbet botlaridir. Yapay zeka, ilk baslarda insan komutu

olmadan gorev gergeklestirecek, insan dilinin ¢esitliligini ve niianslarin1 yorumlayacak
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yeteneklere sahip olamamistir. Ancak yapay zeka ile ilgili bu sorunlar1 ¢6zmede yavas
yavas ilerleme kaydedilmeye baslanmistir. Yapay zekanin basarili bir ornegi akilli
asistanlardir. Bugiin Siri, Google Asistan, Amazon Alexa ve Cortona gibi yapay zekaya
dayanan kisisel asistanlar binlerce kullanici tarafindan oldukg¢a fazla kullanilmaktadir.
Amazon, Alexa ile gelecekte insanlarin ne satin almalar1 gerektigini sormasi iizerine
onlara akillica ve aldkali bir yanit alabilecekleri bir sistem olusturmay1 amaglamaktadir.
Sohbet botlar1 ise miisterilerin sorduklari sorular iizerine bilgisayarin hizlica yanit verdigi
bir sistemdir. Boylece hem personelin is yiikii azalmakta hem de miisteri zaman
kaybetmemektedir. Bu nedenle e-ticaret sitelerinde bu sistem ¢ok fazla kullanilmaktadir.
Her 6nde gelen teknoloji sirketinin, potansiyeli fazla olan bu pazara hakim olmay1
umdugu bir yapay zeka projesine sahip oldugu goriilmektedir. Yapay zeka destekli akilli
asistan kullaniminin 2021 yilina kadar 1.8 milyar kullaniciya sahip olacagi

ongoriilmektedir (Laudon ve Traver, 2017, ss. 175-176).

Insanlar, fiziki magazaya gitmeden, yiiz yiize iletisim olmadan aligveris yapilmasi
vizyonuna ¢ok uzun zamandir sahiptir. Telefon, televizyon, faks gibi geleneksel Kitle
iletisim araglarinin doniistiigii ve ag tabanli olmaya basladig1 goriilmektedir. E-ticaret,
donlisime ugramis bu araglar vasitasiyla siirekli yeniden tanimlanmaya ihtiyag
duymaktadir. Bu nedenle insanlarin e-ticaret ile ilgili vizyonlarini genis tutmasi, onlarin

cag1 yakalamasina yardimci olacaktir.
1.2.4. Elektronik Ticaret Tiirleri

Bu calismada e-ticaret, isletmeler ve miisteriler arasindaki iliski ¢ercevesinde ele
alinmistir. Ancak isletme terimi oldukca genel bir kavramdir. Isletme terimi, kamu veya
ozel, kiigiik veya biiylik her tiirlii kurulus i¢in kullanilmaktadir. Bir isletme fabrika,
hastane, liniversite, sehir veya bir iilkenin tamami1 olabilmektedir (Turban ve digerleri,
2018, s. 22). Bu baglamda e-ticarette taraflar kisi-kisi, kisi-sirket, sirket-sirket, kisi-
devlet, devlet-sirket gibi gesitli kombinasyonlar igermektedir. Bu kombinasyonlar genel
itibariyle Tablo 7 'deki gibidir.
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Tablo 7: E-ticarette Taraflar

Taraflar ingilizcesi ingilizce Kisaltmasi
isletmeden isletmeye Business to Business B2B
isletmeden Miisteriye Business to Customer B2C
Mdsteriden Misteriye Customer to Customer c2Cc

isletmeden Devlete Business to Government B2G
Devletten isletmeye Government to Business G2B
isletmeden Calisana Business to Employee B2E
isletmeden Yénetime Business to Manager B2M
Misteriden isletmeye Customer to Business C2B
Noktadan Noktaya Peer to Peer P2pP
Devletten Misteriye Government to Customer G2C
Devletten Halka Government to Citizen G2C
Devletten Devlete Customer to Government G2G
Tiketiciden Devlete Customer to Government C2G
isetmeden Pazara Business to Market B2M

Kaynak: (Telli Yamamoto, 2013, s. 52)

E-ticarette siklikla B2C, B2B ve C2C 6rnekleri tiiketicilerin karsisina ¢ikmaktadir.
Bu nedenle bu ¢alismada tiim e-ticaret tilirlerini tanimlamaya ¢alismak hem ¢ok fazla
zaman alacagindan hem de tiirlerin tiimiiniin konu kapsaminda olmamasindan dolay1
yalnizca bu i¢ tiire deginilecektir. Ayrica sosyal ticaret ve mobil ticaret kavramlar
caligmanin ana konusu olan oyunlagtirma ile iliskili oldugundan dolay1 da bu baslik

altinda incelenmistir.
1.2.4.1.Isletmeden Miisteriye Elektronik Ticaret (B2C)

Business to Customer (B2C), Tiirkge olarak isletmeden miisteriye anlamina
gelmektedir ve e-ticaretin diger tiirleri arasinda en fazla iine sahip olan tiiriidiir. Adindan
da anlasilacag1 tlizere B2C, isletmelerin elektronik ortam araciligiyla miisterilerine
dogrudan veya diger perakende satis siteleri tlizerinden {irtin veya hizmet satisin
tanimlamaktadir. Bilgisayar ve akilli telefon gibi elektronik araclar vasitasiyla miisteriler,
alacaklar triinii elektronik olarak Onizleyerek siparis vermektedir. Bu sayede hem
saticilar hem de midsteriler igin zamanin ve mekanin bir 6nemi kalmamustir (Telli

Yamamoto, 2013, ss. 52-53).
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Bu e-ticaret tiiriinde isletmeler, aracilar olmadan dogrudan satis yapabilecegi gibi
perakende siteleri tizerinden de satis yapabilmektedir. Diinyanin ilk B2C 6rnegi olarak
gosterilen ve diinyanin en biiyiik islem hacmine sahip e-ticaret sitesi Amazon.com,
Kindle gibi kendi iiriinlerini satsa da genellikle perakende satis yaparak araci bir firma
olarak hizmet vermektedir. Ayn1 sekilde Tiirkiye nin ilk e-ticaret siteleri arasinda yer alan
Hepsiburada.com da perakende satis yapan araci bir firmadir. Bunun yaninda kendi
tirettigi tirlinleri veya sundugu hizmetleri dogrudan pazarlayan firmalarda bulunmaktadir.
Ornegin, LC Waikiki, Defacto gibi tekstil firmalarinin bircogu iirettikleri iiriinleri

dogrudan kendi siteleri iizerinden satmaktadir (Ozmen, 2013, ss. 181-182).

B2C ticaret seklinin karsilagildigi bir diger e-ticaret modeli e-pazaryeri (e-
marketplace)’dir. Bu i modeline Alibaba.com, Ebay.com, Amazon.com,
Gittigidiyor.com ve nll.com gibi siteler 6rnek gosterilmektedir. Bu siteler elektronik
olarak pazar ortami saglayarak hem kullanicidan kullaniciya (C2C) hem de isletmeden
misteriye (B2C) satisa miisaade etmektedir. Bu modelde pazaryeri sahipleri komisyon
ile gelir elde etmektedir. Bu komisyon sabit olabilecegi gibi belirli bir yilizde {izerinden

de hesaplanabilmektedir (Ozmen, 2013, s. 153).

B2C gelisimi iki asamadan olusmaktadir. Ik asamada, miisterilere sevkiyat1 kolay
olan kitap, CD gibi kiigiik esyalar satilmistir. 2000 yilina denk gelen ikinci agsamada ise
miisterilere mobilya, beyaz esya ve pahali kiyafetler gibi daha karmagik {iriinler satilmaya
baslanmistir. Giliniimiizde miisteriler, nevresim takimlari, miicevherler, arabalar, biiyiik
ekran TV'ler ve yap1 malzemeleri gibi genis yelpazedeki {iriinleri arastirarak ¢evrimici
satin almaktadir. Misteriler ayrica iiniversite egitimleri, sigorta policeleri gibi bir¢ok

hizmeti de satin alabilmektedir (Turban ve digerleri, 2018, s. 83).

B2C, isletmelere yeni pazarlama firsatlar1 sunmaktadir. Miisteriler hakkinda daha
fazla bilgiye sahip olan firmalar, sahip olduklar1 veriler ile miisterilerine kisisellestirilmis
bir aligveris deneyimi yasatmaktadir (Telli Yamamoto, 2013, s. 53). Miisterilerden alinan
kisisel ve kurumsal veriler ile yasam tarz1 ve davranigsal verilere kadar hayal edilmesi zor

veriler isletmelere, miisteriler hakkinda kritik Ongdriiler sunmaktadir. Bu nedenle
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potansiyel miisteriler, miisterilerin igletmelerle ne kadar c¢ok veri paylastigi ile

Olclilmektedir (Schwab, 2018, ss. 62—63).

Yamamoto, B2C’nin isletmelere ve miisterilere sundugu avantajlar1 su sekilde

siralamaktadir (2013, ss. 56-57):

e Aligveris yapmak i¢in zamanin bir 6nemi yoktur. Giiniin her giinii ve her saati
aligveris yapilabilmektedir.

e Isletmelere aracilar olmadan satis yapma firsat: sunmustur.

e Misterilerin etkilesimi hizli ve kolay oldugundan dolay1 isletmeler, miisteri istek
ve taleplerine ger¢ek zamanli ulasabilmektedir.

e Isletmeler yerel pazarlar disinda yurtdisindaki pazarlar1 da taniyarak kiiresel
ekonomide s6z sahibi olabilmektedir. Uluslararasi pazarlara agilmak kolaydir. Bu
sayede biiylik isletmelerin sahip oldugu ihracat imkanlarina kiiciik isletmeler de
sahip olmustur.

e Satis icin gereken personel, zaman ve ara¢ maliyeti minimuma inmistir.

e Miisteriler, alisveris siiresinden tasarruf ederek aligverislerini kolayca

tamamlayabilmektedir.

Her seyde oldugu gibi B2C’nin de sunmus oldugu avantajlarin yaninda bazi
dezavantajlar1 bulunmaktadir. Bu dezavantajlar Elektronik Ticaretin Dezavantajlar

baslig1 altinda incelenmistir.
1.2.4.2.Firmadan Firmaya Elektronik Ticaret (B2B)

Isletmeden isletmeye ticareti tanimlayan B2B, isletmeler arasindaki islemlerin
tiimiinii ifade etmektedir. Isletmeler arasindaki islemler Internet, ekstranet, intranet veya
ozel aglar iizerinden elektronik olarak yiiriitiilmektedir. Islemler bir isletme ile tedarik
zinciri ortaklar arasinda, bir isletme ile bir hiikiimet arasinda veya baska herhangi bir
isletme arasinda ger¢eklesebilmektedir. Bu baglamda, bir isletme 6zel, kamu kurulusu

veya kar amaci glitmeyen herhangi bir kurulus olabilmektedir. B2B'de sirketler, ticari
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islemlerde ve is birligi slireglerinde tamamen bilgisayarlagmay1 amaglamaktadir. B2B e-
ticaret tiirli firmalara satis yapmanin bireylere satis yapmaktan daha zor olmasindan
dolayr B2C’ye gore daha karmasiktir. E-ticaret hacminin yaklasik %85'ini B2B
olusturmaktadir (Turban ve digerleri, 2018, s. 126).

B2B ticaret sekli 1970’lerden bu yana gelismeye devam etmektedir. Sekil 4°de
B2B’nin gelisiminde onemli rol oynayan asamalar yer almaktadir. Bu asamalar
bilgisayarlar, 6zel aglar, Internet, mobil uygulamalar ve sosyal aglar1 igeren biiyilik bir
degisimi yansitmaktadir. 1970’lerin basinda Baxter Healthcare isimli bir saglik sirketi,
sipariglerini otomatiklestirmek amaciyla sabit telefonlara baglanan modem ile bir sistem
kurmustur. Boylece miisterilerin rakip firmalardan siparis olusturmalar1 engellenerek
kendi firmalarindan otomatik siparis vermeleri amaglanmistir. 1970'lerin sonunda ise
bilgisayarlar arasinda EDI adi1 verilen yeni bir iletisim big¢imi ortaya ¢ikmistir. Faturalar,
siparigler, nakliye bilgileri, lirtin stok numaralar1 gibi ticari belgeleri paylagsmak i¢in bir
iletisim standardi olan EDI’ye giiniimiizde neredeyse tiim firmalar sahiptir. Ardindan
kisisel bilgisayarlarin ortaya ¢ikmastyla sirketler arasinda 6zel aglar gelismeye baslamus,
ardindan ise 1990’1 yillarda Internetin 6zellestirilmesiyle birlikte B2B e-ticaret web
siteleri ortaya ¢ikmistir. B2B e-ticareti tercih eden isletmeler, miisterilere dogrudan
iriinleri satabilmek i¢in B2B e-ticaret web sitelerini kullanmaktadir. Bununla birlikte
isletmeler, Internet pazaryerleri denilen e-ticaret modelini de tercih etmektedir. Internet
pazaryerlerinin temel ozelligi, binlerce isletmeyi bir araya getirerek dijital katalog
olusturmak ve isletmelere aracilik eden Internet tabanli bir ortam olusturmaktadir

(Laudon ve Traver, 2017, ss. 767—769).
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Kaynak: (Laudon ve Traver, 2017, s. 768)

Turban ve arkadaglari, B2B’nin saticilara, alicilara ve her ikisne ortak yararlarim
asagidaki gibi siralamaktadir. Ciimle sonundaki A harfi alici, S harfi satict O harfi ise her

ikisi i¢in sagladigi ortak yarari gostermek amaciyla kullanilmigtir (2018, s. 132):

e Yeni satis firsatlar1 yaratmaktadir (S).

e Miisteri hesaplarini yonetme siiresini ve maliyetini azaltmaktadir (S).
e Kagidi ortadan kaldirarak ve yonetim maliyetlerini azaltmaktadir (O).
e Islem siirecini azaltmaktadir (O).

e Alcilarin {irlin ve satici bulmasi igin arama siiresini ve maliyetlerini
azaltmaktadir (A).

e Alim veya satigla ugrasan c¢alisanlarin verimliligini artirmaktadir (O).

e Hatalar1 azaltarak hizmet kalitesini iyilestirmektedir (O).

e Daha gelismis miisteri hizmetleri imkan tanimaktadir (O).

e  Uriin yapilandirmasini kolaylastirmaktadir (A).

e Pazarlama ve satis maliyetlerini azaltmaktadir (S).
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e Stok maliyetleri azaltmaktadir (O).

e Aracilan azaltarak maliyetleri diistirmektedir (A).

e Her miisteriye 6zel e-katalog olusturalabilmektedir (O).

e Talep ilizerine teslimat miimkiin oldugundan {retim esnekligini
artirmaktadir (S).

e Tedarik maliyetlerini diistirmektedir (A).

e Isbirligi firsat1 oldukca fazladir (O).

e Toplanan veriler, islemleri daha verimli hale getirmeye yardimci
olmaktadir (A).

e Web tabanl B2B, gelencksel EDI'den daha ekonomiktir (O).

e  Web tabanli EDI ile daha fazla is ortagina ulagilmaktadir (S).

e Cografi olarak daha dagmik bir miisteri tabanini vardir (S).

Kiigiik isletmelerin piyasa kosullarini yakalamasina yardimci olmaktadir

(A).

B2B’nin bu imkanlarini géren bir¢ok firma bu alana yatirim yapmaktadir. Diinya
capinda en biiyiik 6rnegi Cin menseli site olan Alibaba.com ve Aliexpess.com’dur.
Diinyanin en biiyiik e-pazaryerlerinden bir tanesi olan Alibaba.com isletmelere ulasmay1
hedeflerken, Aliexpress.com {izerinden ise bireysel tiiketicilere ulasilmaya
calisilmaktadir. Ulkemizde ise Migros, migros.com.tr’de B2C e-ticaret seklini
benimseyerek parekende satig, toptan.migros.com.tr iizerinden ise B2B ticareti
benimseyerek toptan satis yapmaktadir. Aymi sekilde bir e-pazaryeri olan n11 firmasi,
nll.com ile B2C, nllpro.com ile de B2B satis tiiriinii benimseyerek isletmelere satis
yapmay1 hedeflemektedir. Kiiresel B2B pazarinin 2024 yilina kadar 3 trilyon dolara
ylkselerek B2C’yi gececegi ongoriilmektedir. 2025 yilinda ise B2B pazarina ABD’yi
gecerek Cin’in hakim olacagi diistiniilmektedir (Garima, 2020, par. 3).
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1.2.4.3.Tiiketiciden Tiiketiciye Elektronik Ticaret (C2C)

Tiiketiciden tiiketiciye (C2C), Ebay gibi bir ¢evrimigi pazaryeri olan bir platform
yardimiyla tiiketicilerin birbirlerine satig yapmalarini saglayan bir e-ticaret tiiriidiir. C2C
e-ticaretinde, tiiketici iriinii Gittigidiyor.com, Sahibinden.com gibi pazaryeri igin
hazirladiktan sonra tiriinlerinin kolayca kesfedilebilmesi amaciyla katalog, arama motoru
ve filtreleme secenekleri saglamasi amaciyla ilgili siteye giivenmektedir (Laudon ve

Traver, 2017, s. 24).

Ebay.com’un kuruldugu yil olan 1995 yilindan bu yana pazaryeri modelini
benimseyen sitelerin sayisit her gegen giin artmaktadir. Ebay.com pazaryeri modeli ile
acik artirma sistemini de kullanan ilk e-ticaret sitesidir. A¢ik artirma kullanan sitelerde
esnek fiyat sisteminin uygulanmasi oldukga kolaydir. Ayrica bu sistemde miisteriler pasif
konumda degil, fiyatlandirma sirasinda aktif rol oynayarak saticiyla birlikte iirline deger
bicen alict konumundadir. Bu modeli benimseyen siteler iiriinlerini satmak isteyen
saticilar ile ihtiyacini karsilamak isteyen alicilari bir araya getirmeyi amaglamaktadir.
Alicilar bu pazaryerlerinde kendi ihtiyaglarini girebildigi gibi aldiklarini da yeniden
satabilmek i¢in c¢evrimici pazaryerlerini tercih edebilmektedir. Bu modelde acik
artirmanin yaninda satic1 sabit bir fiyat belirleyerek de satis yapabilmektedir (Ozmen,
2013, s. 155).

C2C e-ticaret sekli paylasim ekonomisi benimseyen uygulamalarda da
goriilmektedir. Daha once yeni ekonominin ozellikleri boliimiinde kisaca deginilen
paylasim ekonomisi ile bireysel miisteriler Uber, Airbnb gibi platformlar araciligiyla
kendi aralarinda islem yapmaktadir. Ornegin, evini kiraya vermek isteyen bir kullanici,
Airbnb uygulamasi iizerinden ilan olusturmakta ve o bdlgede kiralik ev arayan kisinin
istenilen {icreti 6demesinin ardindan evini kiraya vermektedir. Airbnb burada yalnizca
aracilik ederek yapilan islemden belli bir oranda komisyon almaktadir. Ayni sekilde
bagka bir 6rnekte Uber i¢in verilebilir. Sahip oldugu otomobili ile para kazanmak isteyen
bir kullanic1 Uber’1n iiyeligini onaylamasinin ardindan taksicilik yaparak ek kazang elde

edebilmektedir. Son olarak paylasim ekonomisi igerisinde C2C isleme baska bir 6rnek
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BlaBlaCar uygulamasidir. Bu uygulama, ayn1 giizergaha yolculuk eden kisilerin bir araya

gelerek yol masrafini paylagsmasini saglamaktadir.

Konuma dayali uygulamalarda da C2C islemleri oldukc¢a fazladir. Akilli
telefonlarin daha da gelismesinin ardindan son zamanlarda sayis1 artan bu uygulamalar,
telefonun GPS 6zelligini kullanarak bolgesel e-ticarete aracilik etmektedir. Ornegin
Letgo uygulamasi ile iirlin satmak isteyen bir kullanici, GPS ile konumunun
belirlenmesinin ardindan ilan1 onaylanmakta ve ardindan aynm1i konumda olan

miisterileriler bir araya getirilerek aligveris yapmalar1 saglanmaktadir.

Bazi igletmeler, kullandiklar1 platform ile birden fazla e-ticaret tiiriinii
benimsemektedir. Mobil e-ticaret olarak nitelendirilen kablosuz aglar ve mobil
uygulamalar araciligiyla yapilan e-ticaret sekli, bazi arastirmacilar tarafindan e-ticaretin
yeni bir tirli gibi aktarilmaktadir. Ancak mobil e-ticaret ve sosyal e-ticaret kendi
iceresinde farkli bir e-ticaret modeli degil, B2B, B2C veya C2C gibi e-ticaret tiirlerinin
alt alamidir. Ornegin, Amazon'un birden fazla is modeli vardir. Hem kendi hem de baska
isletmelerin satis yapmasina miisaade ederek B2C modelini, Amazon Business ile de
isletmeler arasinda e-ticareti miimkiin kilarak B2B modelini benimsemektedir. Ebay da
mobil uygulama ve web sitesi lizerinden B2C ve C2C tiirlerini kullanan bir ¢evrimigi
pazaryeri saglayicisidir. Firmalar genellikle bir is modeliyle gelisen varliklarini daha da
gelistirebilmek i¢in birden fazla e-ticaret tiiriinii kullanmay1 tercih etmektedir (Laudon ve
Traver, 2017, s. 71).

1.2.4.4. M-Ticaret (Mobil E-ticaret)

Mobil e-ticaret ya da m-ticaret taginabilir cihazlar ve kablosuz aglar kullanarak
gerceklestirilen e-ticaret faaliyetlerini tanimlamaktadir. M-ticaretin faaliyetleri arasinda
B2C, B2B, C2C, G2C gibi islemlerin yaninda bilgi ve para transferleri yer almaktadir.
Klasik e-ticaret islemlerinde oldugu gibi m-ticaret de 6zel aglar1 veya Interneti temel
alarak, mobil cihazlar ile yapilan islemleri igermektedir. Istanbulkart mobil uygulamasi

ile QR Kod okutularak yapilan édeme veya e-devlet mobil uygulamasi kullanilarak
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odenen vergi m-ticaret olarak kabul edilmektedir. Ilk zamanlar, mobil cihazlarmn kiiciik
ekran boyutu ve yavas Internet hizi nedeniyle m-ticaret istenildigi gibi gelismemistir.
Ancak, akilli telefon ve tablet gibi cihazlarin gelismesi ve yaygin kullanilmasiyla birlikte
bu durum hizla degismektedir. Ayrica, tiiketiciler artik elde tasinan bir mobil cihaz
kiiltiirinii benimsemeye baglamistir. Bu baglamda otobiislerde, park gibi a¢ik alanlarda,
havalimanlarinda ve bir¢ok kurumda Wi-Fi Internet erisiminin giderek yayginlastigi
goriilmektedir. Bununla birlikte 4G’nin yayilmasi ve yakinda 5G'nin ¢ikacak olmasi m-
ticaretin benimsenmesini daha da hizlandirmaktadir. Bu gelismeler 1s1ginda m-ticaretin
geleneksel e-ticaretten farklilastigi ve yaratict yeni is modelleri kullandig1 goriilmektedir
(Turban ve digerleri, 2018, s. 208).

Steve Jobs’un 2007 yilinda tamittig1 Iphone ve 2010 yilinda tanittig iPad ile m-
ticaretin gelismeye basladig1 goriilmektedir. iPhone ve iPad’in ilk ¢iktig1 yillarda Steve
Jobs da dahil hi¢ kimse tarafindan mobil cihazlarin biiyiik bir e-ticaret platformuna
doniisecegi ngoriilememistir. Bu nedenledir ki tasarlanan ilk IPhone'nin birincil islevi
arama ve mesaj gondermenin yaninda bir kamera ve web tarayicisinin olmasidir. 2008
yilinda Apple’nin yeni telefon modeli iPhone 3G ile birlikte kisisel bilgisayarlarin
Ozelliklerini tam olarak yansitabilecek uygulamalarin miisterilere sunulabilmesi amaciyla
App Store tamitilmistir. Boylece bagimsiz gelistiricilerin - 6zgiin uygulamalar
gelistirmesinin ve akilli telefonlarin yeni bir boyut kazanmasmin 6nii agilmistir.
Apple’nin agik kaynak olmayan isletim sistemine alternatif olarak Google da 2008 yilinda
mobil cihazlar i¢in iicretsiz bir isletim sistemi olan Android’i duyurmustur. Google,
Andorid isletim sisteminde App Store’ye benzer bir uygulama marketi olan Andorid
Market (Google Play) ile piyasaya siiriilmiigtiir. Anorid’in ortaya ¢ikistyla birlikte
Apple’nin Iphone ve iPad modellerine alternatif birgok telefon ve tablet ortaya ¢ikmustir.
Bugiin Apple’nin sahip oldugu iOS ve Google’nin sahip Andorid, akilli telefon ve tablet
pazarina hakimdir. Bu nedenle sahip olduklari uygulama marketlerinin e-ticarete etkisi
oldukca biiyiiktiir. Mobil cihazlar Ttzerinden her yerde, her zaman aligveris
yapilabilmektedir. En iyi 100 markanin %90°dan fazlas1 miisterilerine Google Play veya

i0S’da uygulama sunmaktadir. Ayrica uygulama marketleri de milyon dolarlik bir
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endiistri haline gelerek m-ticaret igerisinde énemli bir konuma sahip olmustur (Laudon
ve Traver, 2017, ss. 174, 177).

Tablet ve telefon sektoriinde yagsanan bu gelismeler, endiistriler ve hizmetler i¢in
tetikleyici bir unsur olarak hizmet etmektedir. Para transferi, etkinlik ve seyahatler i¢in
elektronik bilet, e-kitap gibi dijital igerik alimi ve dagitimi, mobil bankacilik, temassiz
O0demeler ve uygulama i¢i 6demeler, konuma dayali hizmetler gibi birgok alan m-ticaret
kapsaminda degerlendirilmektedir. M-ticaretin kapsamina giren uygulamalart g

kategoride toplamak miimkiindiir (Mali, 2020, par. 1-4):

Mobil Ahsveris: Mobil cihazlar i¢in optimize edilmis web siteleri, App Store veya
Google Play i¢in 6zel uygulamalar ve hatta sosyal medya platformlartyla mobil
cihazlar ile aligveris yapilabilmektedir. Hepsiburada.com, Gittigidiyor.com,
nll.com gibi Tirkiye’nin 6nde gelen e-ticaret sitelerinin mobil uyumlu web

sitelerinin yani sira hem iOS hem de Andorid igin mobil uygulamasi bulunmaktadir.

Mobil Bankacilik: Masaiistii cihazlardan erisilen Internet bankaciligi ile mobil
bankacilik arasinda pek fark bulunmamaktadir. Ancak bankalar mobil bankaciliga
0zel kartsiz para ¢ekme, temassiz 6deme gibi bazi ek hizmetler sunabilmektedir.
Mobil bankacilikta genellikle App Store veya Google Play’de yer alan 6zel
uygulamalar tercih edilmektedir.

Mobil Odemeler: Paypal, Google Wallet, Apple Pay, BKM Ekpress veya
Garantipay gibi ddeme yontemleri ile yapilan 6demeler de m-ticaret kapsamindadir.
Mobil cihazlar ile 6demeyi kolaylastiran yeni 6deme yontemleri, m-ticaretin
gelismesini saglamaktadir. Ayrica miisteriler 6deme kuruluslari sayesinde kart
bilgilerini {iglincii parti kisilerle paylasmadigindan aligveris sirasinda kendilerini

daha ¢ok gilivende hissetmektedir.

Sekil 1°de goriilecegi lizere Internet iizerindeki trafigin cogunlugu masaiisti
bilgisayarlardan mobil cihazlara ge¢mistir. Sekil 5’te ise 2021 yilina kadar diinya

tizerinde tahmini akilli telefon kullanici sayist yer almaktadir. Tahminlere gore 2021
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yilina kadar 3,8 milyar kisinin akilli telefon kullanicis1 olmas1 beklenmektedir. Cin, ABD
ve Hindistan en ¢ok akilli telefon kullanan niifusa sahip iilkeler arasinda yer almaktadir.
Bu baglamda basta e-ticaret sirketleri olmak iizere gelismeleri dikkate alan bir¢ok isletme
mobil cihazlar i¢in yatirimlarina agirlik vermeye baslamistir. Hatta mobil platformlarda
yer alan bazi kuruluslar yalnizca mobil cihazlar iizerinden hizmet vermektedir. Ornegin
konuma dayali market uygulamasi olan Getir, yalnizca mobil uygulama iizerinden hizmet
vermektedir. Web sitesi tizerinde yalnizca uygulama hakkinda detaylar ve nereden
indirilecegine dair bilgiler yer almaktadir. Ozmen, artan m-ticaret faaliyetleri hakkinda
su yorumda bulunmaktadir (2013, s. 213):

“[...] E-ticareti yeni bir ticaret yolu olarak algilayip uyum saglamaya
calisirken artik giiniimiizde mobil ticaret konusuluyor. Farkli dinamikleri ve
farkl is kurallart olan mobil ticaret web sitesinin mobil cihazlara
uyarlanmasi seklinde basite indirgenecek bir konu degil. Ornegin, mobil
Cihazlarda arama konusu. Anahtar kelime se¢imi ve arama optimisazyonu
dinamigi olduk¢a farkly isliyor. Mobil cihaz kullanicilart arama yaparken
desktop kullanicilarina oranla daha sabiwrsiz. Hiz beklentileri daha fazla.
Mobil ticarette yer almak isteyen firmalar icin bu durum kolay basedilecek
bir durum degil.”

o1
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Sekil 5: Akilli Telefon Kullanici Sayisi

Kaynak: (Statista, 2019a, par. 1)

Dogrudan m-ticaret ve dolayli m-ticaret olmak iizere iki tiirlii m-ticaret
bulunmaktadir. Dogrudan m-ticarette iriiniin aranmasi, sitede bulunmasi, 6demenin
yapilarak siparis verilmesi, gonderi takibinin yapilmasi, teslim alinmasi ve satig sonrasi
hizmetlere kadar tiim siire¢ dogrudan mobil cihaz {izerinden gergeklestirilmektedir.
Dolayli m-ticarette ise mobil cihazlar, geleneksel olarak yiiriitiilen faaliyetlere destek
olmas1 amaciyla kullanilmaktadir. Telefona indirilen uygulama ile fiziki magazalarda yer
alan iiriin hakkinda detayli bilgi almak amaciyla QR kod okutmak, Swarm gibi
uygulamalarla restoran, kafe, okul gibi fiziki yerlerde bulundugunu belirterek sosyal
medyada paylasmak veya miisterileri fiziki magazalara yonlendirmek amaciyla mobil
cihazlar {izerinden kupon ve hediye dagitmak dolayli m-ticarete birkac¢ drnektir (Ozmen,

2013, ss. 214-215).

M-ticaretin, aligveris yapacak misterilerin tercihinde ana kanal olma ve
tikketicilerin aligkanliklarini degistirme potansiyeli bulunmaktadir. Business Insider’a

gore Oniimiizdeki bes yil igerisinde mobil cihazlar aligveriste miisterilerin ilk tercihi
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olacaktir. Bu gelismeler iizerine Facebook, Twitter ve Pinterest gibi sosyal medya siteleri,
kullanicilarin platformdan ayrilmadan alisveris yapabilmelerini saglayan "Satin Al”
butonlarini tanitmistir. Ayrica birgok e-ticaret sitesi 6demeyi kolaylastirmak amaciyla
MasterPass, BKM Ekspress, Google Pay gibi 6deme sistemlerini web sitelerine veya
mobil uygulamalarina entegre etmeye baslamistir. Bu 6deme yontemlerini veya buna
benzer baska 6deme yontemlerini tercih eden miisteriler, Kart bilgilerini bir kere sisteme
ekledikten sonra bu yontemleri kullanan e-ticaret sitelerinden tek tikla alisveris
yapabilmektedir. Mobil uygulamalar iizerinden yapilan aligveris tercihi artmaya devam
ettikce Y ve Z kusaklarinin m-ticarete 6nemli katkis1 olacaktir. Teknolojiyi yakindan
takip eden bu nesiller ekonomik bagimsizliklarini kazandikga akilli telefonlar ile daha
fazla aligveris yapma potansiyeli bulundugundan m-ticaretin hacmini artiracaktir.
ABD’de 2024 yilina kadar m-ticaretin Pazar hacminin 488 milyar dolar olmasi
beklenmektedir. Bu miktar e-ticaretin pazar payinda %44°liik bir orana denk gelmektedir
(Meola, 2019, par. 5-9).

Mobil cihazlarda ekranlarin biiylimesi, ¢Oziliniirliiglin artmasi, donanimin
giiclenmesi, isletim sistemlerin gelismesi, ekrana ¢oklu dokunarak islem yapilmasini
miimkiin kilan multi-touch teknolojisinin ortaya ¢ikmasi ve 4G gibi Internet segenekleri
ile hizin giderek artmasi e-ticaretin gelisimini yeni bir yola yonlendirmistir. Sosyal medya
ile de yakin bir iligki igerisinde bulunan m-ticaret, daha once Internet ve web
teknolojilerinin gelismesiyle kullanicilarin etkilesimine bagka bir boyut kazandirmistir.
Bu baglamda isletmelerin etkilesimi ve miisteri sadakatini artirmak amaciyla 6zellikle

mobil uygulamalar iizerinde oyunlastirma unsurlarini kullandig1 gériilmektedir.
1.2.4.5.Sosyal Ticaret

Sosyal e-ticaret kavrami, Facebook, Instagram, Pinterest ve Youtube gibi sosyal
aglar ile sosyal iligkiler kurularak yapilan bir e-ticaret seklini tanimlamak igin
kullanilmaktadir. Sosyal medya platformlarinin popiilaritesinin artmasi, {irlin ve
hizmetler ile ilgili goriislerin sosyal medyada paylasilmasi, sosyal medya ile ¢evrimici

isbirlik¢i aligveris araglarinin ortaya ¢ikmasi ve ¢evrimigi glivenilir arkadaglardan gelen

53



Onerilerin satiglarda olumlu etki yaratmasi gibi bir dizi faktor, sosyal ticaretin
bliylimesinde etkili olmustur. Satin al diigmeleri, magazalarin sosyal medya sayfalarinda
yer alan alisveris sekmeleri gibi yeni araglar sosyal ticaretin tercih edilebilirligini
artirmaktadir. Ayrica kullanicilarin sosyal aglara baglanmak i¢in mobil cihazlari tercih
etmesiyle sosyal ticaretin, m-ticaret ile i¢ i¢e gectigi goriilmektedir. Facebook Messenger,
WhatsApp, Snapchat gibi mobil mesajlasma uygulamalarinin artmasi sosyal ticarette
konusarak ticaret (conversational commerce) olarak adlandirilan, satici ile alicinin
dogrudan etkilesim kurdugu yeni bir e-ticaret modelini de ortaya ¢ikarmistir (Laudon ve
Traver, 2017, ss. 25-26).

Sosyal ticaret, sosyal medya ve e-ticaretin sunmus oldugu avantajlarin ortak bir
paydada bulusmasi sonucu ortaya ¢ikarak, daha etkilesimli ve kisisellestirilmis pazarlama
faaliyetlerinin dniinii agmustir. E-ticaret isletmeleri arasindaki artan rekabet ve BIT’ler de
yasanan hizli gelismeler, yaratici pazarlama faaliyetlerine olan ihtiyac1 giderek
artirmigtir. Bu gelismeler tizerine kullanict sayist milyonlart asan Facebook, Twitter,
Instagram gibi sosyal medya platformlari e-ticaret firmalarinin dikkatini ¢ekmistir. Clinkii
e-ticaret firmalari, genellikle bireyi hedefleyerek yeni miisteri kazanmaktan ziyade
mevcut misterilerini kaybetmemeye gayret etmektedir. Sosyal medya da bu strateji
dogrultusunda e-ticaret firmalariin bireylerle olan etkilesimlerini daha efektif

kullanmalarinda yardime1 olmaktadir (Siitgli ve Aytekin, 2013, ss. 31-32).

Sosyal ticaret oldukga yeni bir kavramdir. Bu nedenle genel bir tanimi heniiz
yoktur. Yalnizca sosyal medyanin sundugu avantajlarin e-ticarette daha sosyal bir
aligverisi miimkiin kildig1 iizerinde uzlasilmaktadir. Biirklin, Henninger ve Boardman,
Social Commerce Consumer Behaviour in Online Environments isimli Kitapta yer alan
The Historical Development of Social Commerce baslikli ¢calismasinda, literatiirde yer

alan sosyal ticaret ile ilgili tanimlar1 Tablo 8’deki gibi bir araya getirmektedir.
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Tablo 8: Sosyal Ticaret ile Tlgili Tanimlar

Yazar Adi

Calismanin Adi

Tanim

P. Marsden (2009)

How social commerce works: The
social psychology of social
shopping

[...] Sosyal ticareti yénlendiren motor,
sosyal alisveristir. insanlarin sevdikleri ve
giivendikleri kisilerle alisveris
yapmalarina olanak taniyarak, sezgisel
“begenme” yoluyla satin alma kararlarini
tesvik etmektedir. E-ticarete duygu
katmakta ve miisterilere gercek zamanli
Oneriler sunmaktadir.

A. T. Stephen ve O.
Toubia (2010)

Deriving value from social
commerce networks. Journal of
Marketing Research

[...] Sosyal ticaret ve sosyal alisveris,
insanlarin  ¢evrimigi pazarlarda veya
cevrimici gruplarda iriin ve hizmetlerin
satisinda aktif olarak rol almalarini
saglayan internet tabanl "sosyal medya"
bicimidir.

R. G. Curty ve P.
Zhang (2011)

Social commerce: Looking back
and forward

Sosyal ticaret ile insanlar, is birligine
dayanan gevrimici ortama dabhil olarak ya
da etkilesime girerek ticaret yapmakta
veya kasith olarak alisveris firsatlarini
arastirmaktadir.

T.-P. Liang, Y.-T. Ho,
Y.-W. Li ve E. Turban
(2011)

What drives social commerce:
The role of social support and
relationship quality

LinkedIn, Facebook ve Twitter gibi sosyal
medya sitelerinin artan popiilaritesi,
sosyal ticaret olarak adlandirilan yeni bir
e-ticaret modelini ortaya ¢ikarmistir.
Sosyal ticaret Web 2.0 ve sosyal medya
teknolojileri ile gevrimigi etkilesimleri ve
kullanici katkilarini destekleyerek, (iriin

J. Shen, ve L. B. Eder
(2011)

An examination of factors
associated with user acceptance
of social shopping websites

veya hizmetlerin edinilmesini
icermektedir.

[...] Sosyal ticaret, alisveris sirasinda
sosyal alisveris faaliyetlerinin

yiritilmesi amaciyla ¢evrimici tiiketici
etkilesimlerinin ana mekanizmayi
sagladigi, teknolojiye dayanan alisveris
olarak tanimlanmaktadir.

C. Wang ve P. Zhang
(2012)

The evolution of social commerce:

The people, management,
technology, and information
dimensions

Sosyal  ticaret, sosyal = medyanin
yardimiyla  hem ¢evrimici hem de
cevrimdisi ortamlari bir araya getiren bir
ticaret seklidir.

Y. Baghdadi (2013)

From e-commerce to social
commerce: a framework to guide
enabling cloud computing

Sosyal ticaret, sosyal etkilesimlerin
miimkiin oldugu kurumsal interaktif bir
arayliz  vasitasiyla  sosyal medyayi
kullanan ve is birligine dayanan bir
ticarettir.

D. Kim (2013)

Under what conditions will social
commerce business models
survive?

Sosyal  ticaret, ¢evrimici  alisveris
deneyimini gelistirmek amaciyla sosyal
medyanin sundudgu sosyal etkilesimi ve
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kullanici  katkilarini
ticaretin alt kiimesidir.

destekleyen e-

M. Hajli (2013)

A research framework for social
commerce adoption

E-ticarette sosyal etkilesimlerin oldugu
cevrimici  ortamlarin  yaratiimasiyla
yasanan gelismeler sosyal ticaret baslkli
yeni bir akimi baslatmistir.

H. Dar ve A. Shah
(2013)

A 10C’s of social networking,
interconnections and the impact
on social networking

Sosyal ticaret, e-ticaret ve hatta m-
ticaret baglaminda sosyal medyanin
kullanilmasidir.

S. M. Smith, J. Zhao
ve M. Alexander
(2013)

Social commerce from theory of
planned behaviour paradigm

Sosyal ticaret ya da s-ticaret kavrami,
cevrimici satin alma islemlerini tesvik
etmek amaciyla Facebook, Twitter gibi
sosyal medya platformlarini kullanan e-
ticaret faaliyetleri icin kullaniimaktadir.

L. Sturiale ve A.
Scuderi (2013)

Evaluation of social media actions
for the agrifood system

Sosyal ticaret, Facebook, Twitter vb.
sosyal bir ortamda saticilar ve alicilar
arasinda etkilesimi miimkiin kilan 6zel bir
e-ticaret tirdddir. Deneyimlerin
paylasilarak  siparise  kadar dogru
segimlerin yapilabilmesi amaciyla
kullanicilara  destek/tavsiye saglayan
etkilesime izin vermektedir. Kisacasi,
miisteriler arasinda daha fazla etkilesim
ve katilim saglayan web 2.0'in ¢evrimigi
ticarette evrimidir.

M. Hajli (2014)

The role of social support on
relationship quality and social
commerce

Miisterililerle daha yakin iliskiler kurmak
ya da iliskinin kalitesini zenginlestirerek,
satislari artirmak ve isletmeye baghligi
tesvik etmek amaciyla sosyal medyanin
kullaniimasi, sosyal ticaretin arkasinda
yatan fikirdir.

T. Yamakami (2014)

A view model of social commerce:
The building blocks of next-
generation e-commerce

Birden fazla kisiyi iceren ¢ok kullanicili bir
e-ticaret tirdidiir.

Y. C.J. Wu, J. P. Shen
ve C. L. Chang (2015)

Electronic service quality of
Facebook social commerce and
collaborative learning

Sosyal ticaret e-ticarete uygulanan
agizdan adiza pazarlama olarak da
tanimlanmaktadir. Sosyal ve isbirlik¢i bir
yaklasimi icermektedir.

X. Lin, Y. Live X.
Wang (2017)

Social commerce research:
Definition, research themes and
the trends

Sosyal ticaret hem ticari hem de sosyal
faaliyetleri birlestirmektedir.

Kaynak: (Biirklin, Henninger ve Boardman, 2019, ss. 6-7)

Sosyal ticaretin ortaya ¢ikisi Sekil 6’da goriilen alanlarin biitiinlesmesi sonucunda
ortaya ¢ikmistir. Yukaridaki tabloda da belirtildigi {lizere sosyal ticaretin kaynaklar

arasinda ilk sirada Web 2.0 teknolojilerinin gelistirilmesi yer almaktadir. Web 2.0 ile
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sosyal ag, blog ve wiki gibi sosyal yazilimlarin kullanimini igeren ticari uygulamalarin
sayis1 hizla artmistir. Bunun yaninda sosyal ticaretin ortaya c¢ikisinda is diinyasinin
kiiresellesmesi de etkili olmustur. Is diinyasinin kiiresellesmesi ortaklarin, ¢alisanlarin ve
miisterilerin is birligini gerektirmistir. Web 2.0 gereken bu is birligi i¢in etkili bir platform
olmustur. Kisisel bilgisayarlarin tasinabilir duruma gelmesi ve akilli telefonlarin sayisinin
hizla artmas1 da sosyal ticaretin gelisimini kolaylastirmistir. Isletmeler sosyal ticaret
heniiz ortaya ¢ikmadan Once e-posta kullanarak monolog bir sekilde {irtinlerini
pazarlamaya ¢alismistir. Ardindan Web’in ortaya ¢ikisiyla isletmeler, e-ticaret islemlerini
kolayca yiiriitebilmek amaciyla Interneti kullanmistir. Sosyal medyanin ortaya ¢ikisiyla
pazarlamadaki monolog iletisim doniigmiis ve saticilar ile alicilar arasinda diyalog
olusmasina katki saglayarak yeni pazarlama stratejilerinin sosyal ticaret {izerine

temellendirilmesinde etkili olmustur (Turban ve digerleri, 2018, ss. 287-288).

Sosyoloji, Internet,
Pazarlama Sl E-Ticaret
Sosyal Davranig Web
* N M- Ticaret
Sosyal Internet Web
<« >
Pazarlama Topluluklar: 2.0 ]
/ Konuma Dayali
Ticaret
Sosyal Aglar |«
Sosyal Medya
= Pazarlamas:
Sanal ok Oyunculu
S
Diinyalar Oyunlar

Sekil 6: Sosyal Ticaretin Temel Kokleri

Kaynak: (Turban ve digerleri, 2018, s. 287)
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Son zamanlarda sosyal ticaret ile birlikte ortaya ¢ikan yeni bir is modeli, f-ticaret
olarak tanimlanan Facebook temelli ticarettir. Facebook, site tizerinden aligverisin resmi
ve giivenli bir sekilde ilerleyebilmesi i¢in Marketplace'i hizmete sunmustur. Facebook
Marketplace 6zellikle C2C iglemlere odaklanmaktadir. Ayrica konuma dayal: ticaret ve
oyunlastirma unsurlar1 igerisinde yer alan dijital rozetler ile aligveris kalitesinin
artirilmasi amacglanmaktadir. C2C islemlerin daha giivenli olabilmesi amaciyla konugarak
ticaret modelinin de kullanildigin1 goériilmektedir. Boylece satici ve alicilar canli sohbet
ile daha kolay ve ger¢ek zamanl etkilesime gecebilmektedir. Marketplace ile yalnizca
C2C islemler i¢in degil B2C ve B2B islemler i¢in de ¢evrimigi bir pazaryeridir. Bunun
yaninda aligveris yap butonlari ile kullanicilar aligveris yapmast i¢in site i¢erisinde zaman
zaman yonlendirilmektedir. F-ticaret ornekleri Gorsel 3'te yer almaktadir. Saticilarin
Facebook’u iki amagla kullandig1 gériilmektedir. Ilki {iriin veya hizmetlerin Facebook’ta
kolayca paylasilabilmesi i¢in saticilarin kendi e-ticaret sitelerine Facebook ile giris yap
secenegini eklemesinin yaninda Facebook’ta paylas, begen gibi butonlar ile
sosyallestirmektir. Ikincisi ise Facebook Marketplace’de oldugu gibi Facebook’un
belirledigi sartlar dahilinde dogrudan Facebook iizerinden satig yapmak ya da reklam

vermektir (Siit¢ii ve Aytekin, 2013, s. 41).
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Gorsel 3: F-Ticaret Ornekleri

Sosyal ticaret yeni platformlarla daha etkileyici ve yaratici bir e-ticarete imkan
tanimaktadir. 2019 yilinda L’Oreal firmasi, Google ve Watsons firmalarinin is birligiyle
YouTube’de “Virtual Try On” olarak adlandirilan Artirllmis Gergeklik (AR)
teknolojisini kullanarak iirtin tanitimi yapmustir. https://youtu.be/wkMoQkOysx8 web

adresinden ulasilabilen video ile Danla Bilic ve izleyiciler es zamanli ruj deneme firsati
bulmustur. Bu pazarlama stratejisi ile rujlar1 deneyen bazi izleyiciler Watsons iizerinden
denedigi liriinii satin almayi tercih ederken bazi izleyiciler ise firma ile iletisime gegerek

iirlin hakkinda detayli bilgi almak istemistir. Sosyal ticaretteki bu yeni pazarlama stratejisi
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diinyada ve Tiirkiye’de en basarili kampanya Orneklerinden bir tanesi olarak firmanin

satislarmi 3 kat artirmistir (I¢ozii, 2019, par. 5-7).

MAYBELLINE

NEW YORK

TORKIVE'DE ILK

SUPER STAY MATTE INK
RUJ SERISINI

DANLA BILIC ILE AYNI ANDA
DENEMEYE HAZIR MISIN?

Gorsel 4: AR Teknolojisi ile Olusturulmus Kampanya

B2C ve B2B e-ticaret arasindaki fark yeni teknolojilerin ve sosyal aglarin
biitiinlesmesi ile bulaniklasmaktadir. Arastirmacilar, yakin gelecekte farkli e-ticaret
tiirleri arasinda da yakinlagma olacagini belirtmektedir. Pazarlama ve sosyal aglardaki
ilerlemeler B2B modeline biiyiik olgiide uygulanabilmektedir. Ayni sekilde B2C
modelinde miisteri iliskileri yonetimi ve lojistik konusunda miisterilere daha anlagilir
hizmet verilebilmektedir (Turban ve digerleri, 2018, s. 153). Bu baglamda isletmeler,
B2C veya B2B fark etmeksizin tiim ticari faaliyetlerde sosyal medyanin kullanicilar i¢in
yalnizca bir “eglence alant” oldugu diisiincesinden vazge¢mesi ve sosyal medyanin e-

ticaret i¢in sundugu avantajlarin farkina varmasi gerekmektedir (Dilmen, 2018b, s. 150).
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1.2.5. Elektronik Ticaretin Etkileri
1.2.5.1.Elektornik Ticaretin Ekonomik Hayata Etkileri

E-ticaretin basta ekonomi olmak iizere bir¢ok alani1 olumlu ya da olumsuz etkiledigi
aciktir. Hem isletmelerin hem de miisterilerin kullandiklar1 araglarin ucuzlamasi ve
misteriler tarafindan ¢ok fazla teknik bilgi gerektirmeden bu araglarin kullanilabilmesi,
e-ticaretle aligveris yapanlarin sayisini hizla artirmistir. Bunun yaninda 6zellikle mobil ve
sosyal ticaretin hayatimiza girmesiyle birlikte ekonominin yaninda toplumda yarattig

etkiler de daha goriiniir hale gelmistir.

E-ticaretin ekonomiden sosyal hayata kadar birgok alanda faydalari oldugundan
ozellikle gelismekte olan iilkeler tarafindan da giderek benimsenmektedir. E-ticaretin bu
faydalar1 6zetlenecek olursa: uluslararasi alanda is birliginin artmasi, rekabeti tesvik eden
acik bir ekonomi ve e-ticaret igin kilit teknolojilerin yayilmasi, rekabetci bir iletisim
sektorii, verimli sosyal ve altyap: hizmetleri ve artan alict verimliligidir. Uriin ve
hizmetlere erismede fiziksel yakinligi olmayan tiiketicilere kolayca mal ve hizmet
sunulabildiginden dolay1 e-ticaret, {iriin ve hizmet ¢esitliligi bakimindan gelismis iilkeler
ile gelismemis tlkeler arasindaki farkin azalmasina katki sunmaktadir. E-ticaretin
gelismekte olan tilkelere olan faydasini ekonomik kalkinma, altyap: gelistirme ve bélgesel
ve ¢okuluslu is birligi olmak lizere ti¢ kategori de ele almak miimkiindiir (Vinaja, 2003,
ss. 23-25):

Ekonomik Kalkinma: Biiyiik ve kiigiikk isletmeler, uluslararasi olarak kabul
edilebilecek fiyat seviyesinde ticaret yapabilmektedir. E-ticaretin kiiresel pazarda
maliyeti azaltmasindan dolay1 turizm, seyahat, sanat, yoresel iirinlerin satisi,
hizmet sektorii ve bankacilik endiistrisindeki faydalari ekonomi igerisinde biiytik

oranda goriilmektedir. Tiim bunlar “ekonomik kalkinma “ya katki saglamaktadir.

Altyapi Gelistirme: E-ticaret, Internet baglantisi i¢in altyapinin gelistirilmesini ve

ticari yatirimlarin bu alana yapilmasini tesvik etmektedir. Boylece bankacilik, bilgi
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ve iletisim teknoloji sektorlerindeki politikalar altyapr gelisimini desteklemek

amaciyla kamu ve 6zel topluluklar1 bir araya getirmektedir.

Bolgesel ve Cokuluslu is Birligi: Altyapidaki gelismeler, isletmeler ve tiiketiciler
arasindaki iletisimi kolaylastirmaktadir. E-ticaret, devletlerin is, bankacilik ve bilgi
teknolojileri sektorlerindeki is birligini artirmaktadir. E-ticaret, tilkeler arasindaki
ortaklig1 da tegvik etmektedir. Bu ortakliklar neticesinde iiriin talepleri arttik¢a daha

fazla is olanaklar1 olusmaktadir.

Laudon ve Traver ise e-ticaretin kullandig1 araglarin temel 6zellikleri tizerinden is

diinyasina olan etkisini sekiz baslik altinda toplamaktadir (2017, ss. 17-22):

Her Yerde Her Zaman Kullanma: Basta Internet ve mobil cihazlar olmak iizere
e-ticareti olusturan teknolojiler, iste, evde veya baska yerlerde kullanilabilmektedir.
Boylece geleneksel pazaryerleri sinirlar1 asarak zamansal ve cografi bagimsizliga

kavusmustur. Miisterilerin konforu artmis ve aligveris maliyetleri diismiistiir.

Kiiresel Erisim: Teknoloji, ulusal sinirlar agarak, diinyanin dort bir yanina ulagsma
firsat1 sunmustur. Bu sayede ticaret, kiiltiirel ve ulusal sinirlar fark etmeksizin
kesintisiz ve herhangi bir degisiklik yapmaya gerek kalmadan yapilabilmektedir. E-

ticaret potansiyel olarak milyarlarca miisteri ve milyonlarca isletmeyi icermektedir.

Evrensel Standartlar: Teknoloji bir dizi standart {izerine kuruludur. sletmelerin

kullanmast i¢in ortak, ucuz ve kiiresel bir teknoloji vardir.

Verimlilik: Goriintiili, sesli ve yazili mesaj gibi multimedya 6gelerinin kullanimi
miimkiindiir. Multimedya ogeleri tek bir pazarlama mesaj1 icerisinde yer

alabilmektedir.

Etkilesim: Teknoloji, satici ve miisteri arasinda iki yonli iletisim saglamaktadir.
Yorum Yap, Begen ve Paylas diigmeleri gibi sosyal iglevlere sahip sosyal aglarin

timi misterilerin saticilar ve diger kullanicilarla etkilesime girmesine katki
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sunmaktadir. Baglandigi cihazin 6zelliklerine bagl olarak formati degisebilen web
siteleri, fare ile iizerine gelindiginde degisen {irlin gorselleri, gorselleri
yakinlastirma veya dondiirme gibi duyarli tasarim 6geleri diger etkilesim unsurlari

arasinda yer almaktadir.

Bilgi Yogunlugu: Teknoloji, bilgiye ulagsmanin maliyetlerini diisiirmekte ve
bilginin kalitesini yiikseltmektedir. Bilgi isleme, depolama ve iletisim maliyetleri
onemli 6l¢iide diigmistiir. Para birimi ile tiriin bilgilerindeki dogruluk ve giincellik

biiylik dl¢iide iyilesmistir. Bilgi bol, ucuz ve dogru olmaktadir.

Kisisellestirme / Ozellestirme: Teknoloji, mesajlarin gruplara oldugu kadar
bireylere iletilmesi i¢in de kullanilmaktadir. Pazarlama amagli mesajlarin, tirtinlerin
veya hizmetlerin, miisterilerin bireysel ozelliklerine gore kisisellestirilebilmesi

miimkiin olmustur.

Sosyal Teknolojiler: E-ticaret teknolojileri, kullanicilar1 diinya c¢apinda bir
topluluga dahil etmistir. Ayrica kullanicilarin igerik olusturmasina ve paylagsmasina
izin vererek onlarin kolayca sosyallesmesini miimkiin kilmistir. Bu sayede
kullanicilar yeni sosyal aglar olusturmakta veya mevcut aglar giiglendirmektedir.
Miisteriler, igerik tiikketimini kendi isteklerine gore filtreleyerek standart medya

modelini tersine ¢evirme potansiyeline sahiptir.

E-ticaret araglariin giderek gelismesi, e-ticaret sitelerinin haftanin 7 giinii 24 saat

hizmet verebilmesi ve sirketlerin dijital doniisime onem vererek e-ticaret sitlerinin

sayisinin her gegen giin artmasi, toplumun her kesiminin bir sekilde e-ticarete maruz

kalmasimi saglamistir. Bu baglamda ekonomin yaninda toplumda da e-ticaretin etkisi

oldukc¢a fazladir.

1.2.5.2.Elektronik Ticaretin Sosyal Hayata Etkileri

Internet, modern toplum olarak nitelenen bugiiniin toplumunu sekillendiren en

onemli iletisim aracidir. Internet, politika, egitim, aligveris ve kisisel iligkilerden ticari

63



iligskilere kadar her alanda birincil rol oynamaktadir. Dolayisiyla e-ticaretin toplumu

etkilemesi kaginilmazdir.

E-ticaret ve beraberinde gelisen teknolojilerin sosyal etkilerinin sistematik bir
sekilde incelenebilmesi amaciyla, yaygin olarak goriildiigii birka¢ alani ele almak
gerekmektedir. E-ticaretin etkilerinin goriildiigii alanlar arasinda en dnemlileri sunlardir:

(Sumanjeet, 2009, ss. 92-94):

Saghk: Saglik hizmetlerinin yonetiminde etkili olan e-ticaret, maliyet verimliligini
artirmaktadir. Ayrica saglik hizmetlerinin sunum se¢eneklerinin genislemesinde
onemli rol oynamaktadir. Maliyet verimliligi ve saglik hizmetlerinin sunumu
ozellikle toplumun dezavantajli kesimlerini igin bilyiik énem arz etmektedir. BIT
alanindaki gelismeler saglik hizmetlerinin kullanilabilirligini ve kalitesini

artirmaktadir.

Egitim ve Insan Kaynaklarimin Gelistirilmesi: BIT lerin egitimde kullanilmasi her
zaman temel hedefler arasinda yer almaktadir. Bu amagla ortaya c¢ikan e-0grenme,
daha once karsilasilan etkilesim eksikligi, uzun gelisme dongiileri, materyal
cesitliginin kisitlilig1 ve dgrenciler icin verilen destegin yetersizligi gibi sorunlarla
miicadelede 6nemli rol oynamaktadir. Ayrica web tizerinden ¢evrimigi dergilere ve
diger bilgilere kolayca ulasilabilmesi sinirli kaynaklara sahip tilkelerde devrim

etkisi yaratmigtir.

Yoksullugun Azaltlmasi: BIT ler, bilgi ve iletisim akigini iyilestirerek yoksullukla
miicadelede 6nemli bir rol oynamaktadir. BiT lerin yoksullukla miicadelesi mikro,
orta ve makro diizey olarak ii¢ acidan incelenmektedir. Mikro diizeyde, sosyo-
ekonomik durumu iyi olmayan insanlar tarafindan dogrudan bilgi ihtiyaglarini
karsilamak ve yasam standartlarini iyilestirmek, onlar1 ilgilendiren toplumsal
siireclerde diisiincelerini dogrudan ifade edebilmek amaciyla kullanilmaktadir. Orta
diizeyde BIT, birden fazla kurumun is birligi icerisinde ¢alismasina katki sunarak,

yoksullarin ihtiyaglarina daha duyarli olunmasina yardimer olabilmektedir.

64



Ornegin; saglik ¢alisanlari hasta hakkinda en son bilgilere kolayca ulasarak
teshisini hizli bir sekilde koyabilmekte ve kaynaklarin daha etkin kullanilmasi
saglayabilmektedir. Son olarak makro diizeyde ise, daha verimli ve seffaf
piyasalarin ortaya c¢ikmasiyla yoksullar, yonetime daha ¢ok katilabilmekte ve
yoksullarin yararina olan yeni ekonomik ve sosyal yeniliklerin gelistirilmesinde

etkin rol oynayabilmektedir.

Cinsiyet Egsitligi: Arastirmalar kadin ve erkekler tarafindan Internet kullaniminin
yakinda esitlenecegini 6ngordiigiinden, cinsiyetin daha az sorun haline gelecegi
tahmin edilmektedir. Heniiz yetersiz de olsa e-ticaret sektoriinde kadin istthdami
giderek artmaktadir. Bu endiistrilerde kadinlar erkeklerle esit haklara sahiptir. Bu

nedenle e-ticaret, cinsiyet farkini azaltmaya yardimci olmaktadir.

Istihdam Olanaklari: E-ticaretin is, isci ve isyeri lizerindeki olumlu etkileri uzun
stiredir kabul edilmektedir. Hem isgiiciinii kolaylastirmast hem de dogrudan
istihdama olanak saglamasi1 ozellikle gelismekte olan iilkelerin ekonomisinde
onemli katkilar1 olmaktadir. Bunun yaninda ek is olarak da yapilmasi1 miimkiin olan
e-ticaret, yeni istihdamlarin yaratilmasinda biiyiik bir potansiyele sahiptir. Ofisten
calismak yerine ofis disindan her yerden ¢alismay1 miimkiin kilan BIT ve e-ticaret,

serbest meslek sahipleri ve girisimciler i¢in yeni firsatlar yaratmaktadir.

Topluluk Diizeyinde Bilgiye Erisim: BIT ve e-ticaret, mesafeleri ortadan
kaldirarak toplum kavramini yeniden tanimlaya zorlamaktadir. Yeni insanlarla
iletisim kurmak, kiiresel iiyeliklere imkan taniyan ¢evrimigi topluluklar olusturmak
ve uzak akraba ya da arkadaslarla yakin baglar kurmak BIT ve e-ticaretin baslica

potansiyelleri arasinda yer almaktadir.

E-ticaret, devlet ve vatandaslar arasindaki iletisimde de etkili olmaktadir. Devletten
tiketiciye (G2C) e-ticaret, artik bir¢ok iilkede ve yerel yonetimlerde mobil cihazlarda
dahi kullanilmaktadir. Devletin vatandasina dogrudan ulastigi web sitelerinde, devlet

tiyeleriyle nasil iletisim kurulacagi, vatandaglara yonelik genel bildirimler, diger kamu
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sitelerine baglantilar, egitim materyalleri, yaymlar, istatistikler, yasal uyarilar ve
veritabanlar1 gibi bir¢ok igerik bulunmaktadir. Bu tiir G2C faaliyetlerinin baslica alanlar1
sosyal hizmetler, turizm ve rekreasyon, kamu giivenligi, arastirma ve egitim, devlet
hizmetlerinin kesfi, vergi beyannamesi, kamu politikalar1 hakkinda bilgi, saghk ve

giivenlik konularinda tavsiyelerdir (Turban, Whiteside, King ve Outland, 2017, s. 140).

E-ticaret ve 6deme yontemlerin gelismesi “nakitsiz toplum "un ortaya ¢ikmasinda
etkili olmustur. Nakitsiz toplumun ana itici giicii 4,4 milyardan fazla insanin Internet
erisimine sahip olmasidir. Ayrica akilli telefonlar diinya capinda yayilarak para
transferlerini miimkiin kilmaktadir. ABD ve Kanada'daki tim dolar 6demelerinin
%50'sinden fazlasi nakitsiz olarak yapilmaktadir. Bat1 Avrupa, Avustralya ve Giineydogu
Asya'da %35'in lizerindedir. Diger iilkelerde ise bu oran %10 civarindadir (Turban ve
digerleri, 2018, s. 464).

E-ticaret alanindaki yeni gelismeler bireyleri de etkilemektedir. Yapilan islemlerin
kolayligi, Urlinlerin alternatif iriinlerle ve bagka sitelerdeki fiyatlarla kolayca
kiyaslanabilmesi, hizl1 teslimat segenekleri ve giiniin herhangi bir saatinde her tiirlii islem
yapabilmesi bireylerin aligveris aliskanliklarini degistirmektedir. Sekil 7’de yeni

miisterilerin genel 6zellikleri yer almaktadir.
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Yeni
¢evrimici
kanallar ve
yeni iletigim
Benzer araglari
fikirlere sahip kullanir
akranlarla
baglanti
kurmak igin
destek arar

Cevrimigi
tanidiklar ve
yabancilar
tarafindan
yapilan
tavsiyelere
giivenir

Uriin Yeni Sosyal

incelemelerini . . Fiziki
takip eder ve M U§terl|er magazalardan
blog almak yerine
yayinlarimi olur ¢evrimici
veya blog satin alma
yayini egilimindedir
olusturur ”
Urlin ve
miisteri
hizmetleri
deneyimi h%k-ll(épc-la é;en
bekliyor salrimee
bulunmak
istiyor

Daha iyi
miisteri

Sekil 7: Yeni Sosyal Miisterilerin Ozellikleri

Kaynak: (Cipriani, 2008, s. 3)

Her cihazi Internete baglamay1 amaclayan IoT, gercek ile sanali birlestiren AR gibi
teknolojiler sayesinde bireyler ve toplumlar e-ticarete daha ¢ok maruz kalmaktadir.
Ayrica mobil ve sosyal ticaretin geliserek milyarlarca kisi tarafindan tercih edilmesi de
toplumu déniistiirmeye devam etmektedir. Ozellikle Covid 19 salgim1 déneminde nakit
gerektirmeyen 6deme yontemleri, uzaktan aligveris ve kapiya teslim segenegi, maske,
dezenfektan gibi saglik iirlinlerine ulasmadaki kolaylik, e-ticaretin toplum tarafindan
daha ¢ok kullanilmasini saglamistir. Egitimde ise e-0grenme imkanlar1 sayesinde
cevrimici kurslar satin alan bireyler kisisel gelisimlerine de devam edebilmistir. Bu
donemde e-ticaret, kalabaliklar1 azaltarak virlisiin yayilma hizin1 azaltmig, ekonomiye,

egitime, sosyal hayata ve bir¢ok alana dolayl etkisi olmustur.
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1.2.6. Elektronik Ticaretin Avantajlar:

E-ticaret, 25 yillik bir gegmise sahip olmasma ragmen hala biiylimeye devam
etmekte ve hayatin yeni alanlarina dogru genislemektedir. Bunda e-ticaretin kuruslara,
bireysel miisterilere ve topluma sundugu bir¢ok avantajin etkisi biiyiiktiir. Tablo 9da e-

ticaretin bu avantajlar1 yer almaktadir (Turban ve digerleri, 2017, s. 13):

Tablo 9: E-ticaretin Avantajlar

Kuruluslar Agisindan E-ticaretin Avantajlari

isletmeler diisik maliyetle misteri veya tedarikcilere
diinyanin her yerinden ulasabilmektedir.

Fiziki ticarete kiyasla bilgi, daha disik maliyetle
Maliyetin Azaltilabilmesi islenebilmekte, depolanabilmekte veya
dagitilabilmektedir.

Karmasik sorunlar elektronik ortamda kolayca tespit
edilebilmekte ve ¢ozilebilmektedir.

Stok durumlari kolayca takip edilebilmekte ve
Daha Kaliteli Tedarik Zinciri tedarikgilere siparis otomatik verilerek tedarik
zincirindeki gecikme siireleri en az indirilebilmektedir.
isletmeler yilin her saati acik olmasina ragmen
maliyetleri fiziki magazalara gore dusliktar.
Ozellestirme / Kisisellestirme Musteri tercihine gore kolayca Urin veya hizmet
imkani dnerilende bulunabilmekte ve iretilebilmektedir.
Internet, klasik sabit telefonlar yerine kullanilan VolP
veya sohbet botu gibi teknolojiler sayesinde
isletmelerin iletisim maliyetleri diisiirmektedir.
Elektronik tedarik saglayarak zamanin ve biitgenin
daha verimli kullaniimasina katki saglamaktadir.
Musteriler ile daha kolay etkilesim saglanarak,
muigsterilere daha iyi ve daha kaliteli hizmet

Kiresel Ulasilabilirlik

Sorunlarin Kolayca Cozllebilmesi

isletmenin 7/24 Acik Olabilmesi

iletisim Maliyetlerinin Diisiik
Olmasi

Verimli Tedarik

Daha Gelismis Musteri iligkileri

Yonetimi verilebilmektedir.
Kiguk isletmelerin Rekabet E-ticaret ile kiglk isletmeler, 6zel is modellerini
Etmesine Yardimci Olmasi kullanarak biyuk sirketlerle rekabet edebilmektedir.

Miuzik, film, elektronik kitap gibi dijital Grinlerin
dagitimi  icin gereken maliyeti %90’a kadar
duslirmektedir.

Fiziki ticarete kiyasla daha disik maliyetle daha iyi
hizmet verilebilmektedir.

Miisteriler Agisindan E-ticaretin Avantajlari

Uriin, saticl, stil gibi filtreleme secenekleri ile biyiik
secimler daraltilabilmektedir.

Dijital Urtinlerin Dagitiminin Ucuz
Olmasi

Rekabet Avantaji

Kullanilabilirlik
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Herhangi bir yerden herhangi bir zamanda aligveris
yapabilmektedir.

Mdsteriler, Uriinleri  kendi  isteklerine  gore
Ozellestirebilmektedir.

Arama motorlari ile bir Grinin fiyati birden ¢ok
Ucuz Uriin Bulunabilirligi alisveris sitesi Uzerinden kolayca karsilastirilarak,
aranan Urln en disik fiyatla bulunabilmektedir.

Film, mizik, elektronik kitap gibi dijital Grlnleri
musteriler hemen teslim almaktadir.

Evde veya herhangi bir yerde c¢alisma imkani
vermektedir.

Ozellikle sosyal aglar vasitasiyla diger misterilerle
Sosyal Etkilesim ve Baglilik kolayca etkilesim kurularak, marka, tGriin veya hizmet
hakkinda kolayca fikir edinilebilmektedir.

Israrci satis elemanlari olmadan her an her yerde
alisveris yapilabilmektedir.

Toplum Agisindan E-ticaretin Avantajlari

Evde veya baska bir yerden calismak, trafigin ve hava
kirliliginin azaltilmasina yardimci olmaktadir.

Daha Etkili ve Daha Fazla Kamu E-devlet ve mobil devlet uygulamalari ile kamu
Hizmetleri hizmetlerine ulasmak daha kolaydir.

E-ticaret, disari ¢ikmay! azaltarak daha glivenli bir
yasami mimkiin kilmaktadir.

Uriin ya da hizmetler daha ucuz ve daha fazla satin
alinabilmektedir.

Kirsal alanlarda veya gelismekte olan (lkelerde,
Dijital Ugurumu Azaltmasi insanlarin daha fazla triin veya hizmet satin almalarina
yardimci olarak dijital ugurumu en aza indirmektedir.

Kaynak: (Turban ve digerleri, 2017, s. 14)

Her Zaman Her Yerde

Uriin Yapilandiriimasi

Gercek zamanl teslimat

Uzaktan Calisabilme

Konforlu Aligveris

Uzaktan Calisabilme

Gelismis Ev Givenligi

Yasam Standartlarinin Artmasi

E-ticaret, hedefe ulasmada isletmelere onemli firsatlar sunmaktadir. Pazarlama
bagsta olmak {izere bir¢ok alanda giderleri azalmaktadir. Ayrica e-ticaret pazarlama siireci
dahil tiim faaliyetlere hiz kazandirmaktadir. E-ticaretin isletmelere ve miisterilere

sagladig1 diger avantajlar sunlardir (Ozmen, 2013, ss. 300-301):

e Miisteriler, isletmelere yilim her giinii ve her saatinde erisebilmektedir.
Isletmeler, bu firsati ¢ok yonlii bilgi akisiyla destekleyerek satisa

dontistiirebilme imkanina sahiptir.

69



Dijital ortamlar, fiziksel ortamlara kiyasla, sunulan iriin veya hizmetlere
kullanici dostu degerlerler katarak, isletmelerin misterilerine farkli deneyimler
yasatmasini saglamaktadir.

Miisteriler ve isletmeler arasinda birebir iletisim miimkiindiir. Bu sayede
miisteriye 6zel lirtin ve hizmet sunmak daha kolaydir.

Isletmelerin e-ticaret ile sagladiklar tasarruflari, iiriin ve hizmetlerde miisteriye
indirim olarak yansitabilmesi miimkiindiir.

Isletmeler, ilgi alanlar1 ayni olan is ortaklarmi ve miisterilerini bir araya
getirerek topluluk olusturabilmekte ve olumlu bir sinerji yaratabilmektedir.
Isletmelerde yénetici ve calisanlar gercek zamanl iletisim kurarak is birligi
icerisinde calisabilmektedir. Bu sayede ani olaylar karsisinda hizla olusturulan
planlar ayni hizla ¢alisanlara aktarilabilmektedir.

Isletmeler verimli ve hizl1 bilgi iletisimi sayesinde gergekei ve isabetli kararlar
alabilmektedir.

Siparis asamasinda Ve iiriin tedarik siirecinde hata oranini en aza inmektedir.
Uriin ve hizmetler pazara ¢ok hizli sunulabilmektedir. Siparis tedarik siirecleri
kisalmaktadir.

Isletmelerin maliyetlerini azaltmaktadir.

E-ticaretin bu avantajlarinin yani sira bir diger onemli avantaji, girisimcilere is

kurmak i¢in farkli alternatifler sunabilmesidir. E-ticaret ile ortaya ¢ikan yeni is modelleri,

girisimcilerin ¢ok az para ve deneyim ile is kurmasina ve kurduklari isi kolayca

biiyiitmesine izin vermektedir (Turban ve digerleri, 2017, s. 15). Ornegin son yillarda

ortaya ¢ikmis Drop Shipping is modeli, geng girisimciler tarafindan ¢ok fazla tercih

edilmektedir. Drop Shipping, bir isletmenin iiriinii stoklamadan ve gondermeden satis

yaptig1 bir e-ticaret bi¢cimidir. Bu e-ticaret seklinde isletme miisteriler i¢in ilging ve ucuz

iriinler bularak, satisa sunmaktadir. Daha sonra siparis alan isletme, siparisi li¢iincii bir

isletmeye yonlendirmektedir. Bu sekilde herhangi bir stok yonetimi ve lojistik ihtiyaci

olmadan satig yapabilmektedir (Turban ve digerleri, 2018, s. 86).
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E-ticaretin isletmelere ve bireysel miisterilere sagladigi avantajlar oldukga fazladir.
Mobil ve sosyal ticaretin de ortaya ¢ikisi e-ticaretin sundugu avantajlart hiz, zaman ve
etkilesim olmak {izere ti¢ baslik altinda birlestirmektedir. Ancak bu avantajlarin yaninda

e-ticaretin bazi dezavantajlar1 da bulunmaktadir.
1.2.7. Elektronik Ticaretin Dezavantajlar:

Internet ile ortaya ¢ikan g¢evrimigi satis ve teslimat yeteneginin kurumlara ve
bireylere yeni bir hareket kattig1 gercektir. Ancak tiim is modellerinde oldugu gibi bu
hareketliligin hem olumlu hem de olumsuz yanlar1 bulunmaktadir. Konuyu yalnizca
olumlu yonleriyle ele almak yerine olumsuz yonleriyle de ele almak, e-ticaret ile ilgili

daha gergekgi bir izlenimin olugsmasina katki sunacaktir.

Elektornik Ticaretin Ekonomik Hayata Etkileri boliimiinde Laudon ve Traver’in e-
ticaretin ozellikleri tizerinden is diinyasina olan etkilerine yer verilmistir. Laudon ve

Traver, e-ticaretin bu oOzelliklerinin bazi olumsuz taraflarinin da bulundugunu

belirtmektedir (2017, s. 499):

Her Yerde Her Zaman Kullanma: Aligverisin her yerde yapiliyor olmasi aile
hayanini olumsuz etkileyebilmekte, ¢alisanlarin is yerinde aligveris yapmasindan
dolay1 verimliligi azaltabilmekte ve mobil cihazlar ile yapilan aligverisler trafik

ve is kazalarina neden olabilmektedir.

Kiiresel Erisim: Uriinlerdeki kiiltiirel gesitliligi azaltmaktadir. Bu nedenle biiyiik
kiiresel firmalar giderek gii¢lenirken yerel kii¢iik firmalar zayiflamaktadir. Ayrica
kiiresellesme ile iiretim, Asya iilkeleri gibi maliyeti diisiik iilkelere taginmasi

biiyiik kiigiik tiim uluslarin bilgiyi kontrol etme yetenegini zayiflatmaktadir.

Evrensel Standartlar: Bilgisayar viriislerine karsi saldirilar tetiklemektedir.
Evrensel standartlara sahip sisteme yapilan bir saldir1 ayni1 anda milyonlarca insani

etkileyebilmektedir. Miisterileri aldatma olasiligini artirmaktadir.
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Verimlilik: Video ve ses ile desteklenen metin kullanimlari, okuma yetenegini
azaltan “ekran teknolojisi ’ni ortaya ¢ikarmistir. Bu durum tiiketicilerin arastirma
yaparken birden fazla kaynaga ihtiyag duymadan ¢ok ikna edici mesajlara maruz
kalmalarina neden olmustur. Bu nedenle baz tiiketiciler dolandiricilar tarafindan

kolayca kandirilabilmektedir.

Etkilesim: Baz1 etkilesim unsurlar s1g ve anlamsiz olabilmektedir. Pazarlama
amagl gonderilen e-postalar genellikle tiiketiciler tarafindan okunmamaktadir.
Miisterilerin {irlinleri 6zellestirmelerini saglayan eklenti ve segenekler ise

genellikle minimum diizeyde tutulmaktadir.

Bilgi Yogunlugu: Tiim taraflar icin mevcut olan bilgi artarken, ayn1 anda yayilan
yanlis ve yaniltic1 bilgiler, bilginin giiven, 6zglirliikk, dogruluk, biitiinlik ve diger
kalite 6zelliklerini bozabilmektedir. Bu durum kuruluslarin ve bireylerin bu bilgi

bollugundan anlam ¢ikarma yetenegini sinirlamaktadir.

Kisisellestirme / Ozellestirme: Ticari veya resmi amaglar ugruna mahremiyetin

istila edilmesi olasasiligini ortaya ¢ikarmaktadir.

Sosyal Teknolojiler: Siber zorbalik igin firsatlar yaratmaktadir. Dahasi gizlilik,
yayinlanan bilgilerin kullanma izni kavramlarima meydan okumaktadir. Ayrica

yetkilerin ve sirketlerin 6zel hayati gézetlemesi giderek kolaylagsmaktadir.

E-ticaret, tiim diinyaya yayilmis ve bilinen markalara sahip bircok biiyiik firma

tarafindan benimsenerek, biiyiik firmalarin pazarlarinin genislemesine neden olmustur.

Bu durum maliyet ve fiyatlarin diismesi konusunda isletmelere yardimci olmaktadir.

Ancak 6zellikle biiyiik firmalarin is birligi neticesinde, e-ticarette tekel olan firmalarin

ortaya ¢ikmasina neden olmaktadir. Tekel firmalarin olmasi ise rekabeti olumsuz

etkilemektedir. Rekabetin giiclii olmadigi zamanalar, iiriin veya hizmetlerde beklenen

diisiis gerceklesmemektedir. Yapilan arastirmalar Internet iizerinden satilan bazi

iriinlerin, fiziki magazalarda daha ucuza satilabildilgini ortaya koymustur. Fiyat artisini
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veya diisiistinii belirleyen en temel unsur pazarin biiyiikligidiir (Sharma ve Gupta, 2003,
ss. 40-42).

Biiytik firmalara kars1 kiiclik firmalar rekabette zorlanmaktadir. Bilgisayar ve ag
teknolojilerinin giivenli olabilmesi i¢in donanimli eleman ve yiiksek yatirimlar
gerekmektedir. Biiyiik isletmeler bu durumun istesinden kolayca gelmektedir. Ancak

kiiciik isletmeler bu alana yeteri kadar yatirim yapamamaktadir (Ozmen, 2013, s. 304).

E-ticaretin bir diger dikkat ¢eken bir dezavantaji, evden c¢alisma imkanina sahip
calisanlar ile evden calisamayan geleneksel isciler arasinda olusan sosyal siniftir.
Iyilestirilmis kosullar ve evden calsma olanig1 beyaz yakalilarla simirli kalacakken, isci
siiflart uygulamali, sahaya 0zgii islerde calistirilmaktadir. Uzaktan g¢alisma, farkli
kurallara sahip farkli bir sosyal sinif olarak goriilmektedir. Geleneksel iscilerin boyle bir
toplumda basarisizlik olarak goriilmesi, sosyal siniflar arasindaki egilimleri daha da
artirmaktadir. Bu nedenle uzaktan c¢alisma sosyal siniflar arasindaki boslugu

artirabilmektedir (Sharma ve Gupta, 2003, s. 44).

Akallr telefonlarin is ve kisisel hayatta artan kullanimi, kurumlarin, bireylerin ve
toplumun ¢6zmesi gereken etik, yasal ve saglik sorunlarini da beraberinde getirmektedir.
Heniliz tam olarak kanitlanmamista olsa mobil ticaret yeni potansiyel riski ortaya
cikarmstir. 4G, 5G gibi teknolojiler kansere neden olabilmektedir. Bunun yaninda akilli
telefon kullanim1 bagimlilia da yol acabilmektedir. Mobil ticaret ile daha ¢ok
karsilastigimiz 6nemli bir sorun ise gizliligin ihlali ve korunmasinda karsilasilan
sorunlardir. Akilli telefonlar ile konumlarin takip edilmesi ve buna bagl olarak gelisen
pazarlama stratejileri, misterilerin gizliligini her gegen giin tehlikeye sokmaktadir. Mobil
ticaret ile teknik anlamda da sorunlar yasanmaktadir. Bu sorunlardan bazilar1 Tablo 10 ‘da

yer almaktadir (Turban ve digerleri, 2017, s. 191):
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Tablo 10: E-ticarette Karsilasilan Teknik Sorunlar

Teknik Sorun

Agiklamasi

Yetersiz Bant Genigligi

Ozellikle mobil ticaret kullanimi icin bant
genisliginin fazla olmasi gerekmektedir. 4G ve
5G teknolojilerinin yayginlagmasi uzun yillar
surecektir. Wi-Fi, kisa menzilli baglanti
oldugundan sorunun bir kismini ¢6zmektedir.

Gulvenlik Standartlari

Kiresel ¢apta glivenlik standartlari gelismis
degildir. Yeterli dlizeyde standartlarin
gelismesi ise hala devam etmektedir.

Gug Tuketimi

Kablosuz cihazlarda pil 6mri sinirlidir. Bir pilin
omri ne kadar uzun olursa cihazlar o kadar
kullanisli olmaktadir.

iletim Engelleri

Yiksek binalar, hava ve arazi kosullar 4G, Wi-
Fi ve Bluetooh gibi baglantilarin cekim giiciini
disirebilmektedir.

GPS Dogrulugu

Konuma dayali mobil uygulamalarda GPS’den
kaynakh sapmalar olmaktadir.

Olasi Saglik Tehlikeleri

Kablosuz cihazlarin neden oldugu kanser
riskinin yaninda bilinen diger saglik tehlikeleri
arasinda cep telefonu bagimhhg ve arag
kullanirken cep telefonu kullanan kisilerin yol
actigi kazalar sayilmaktadir.

insan-Bilgisayar Arayiizii

Bazi insanlar, oOzellikle yashlar veya gérme
problemi olanlar, cep telefonlarinda kiiglik bir
ekran ve tus takimi kullanmakta zorluk
¢cekmektedir.

Karmasiklik

Bircok eklenti ve 6zellik cihazin kullanimini
zorlastirabilmektedir.

Mobil telefonlarin toplum tarafindan benimsenmesiyle isletmeler de bu sistemleri

kendi sistemlerine entegre etmeye baslamis ve temassiz 6deme, havale, EFT vb. sistemler

sayesinde nakitsiz toplum kavrami ortaya ¢ikmistir. Ancak bu diisiinceler bankalara ait

olmasina ragmen sanki miisterilerinin talebiymis gibi gosterilmektedir. Oysaki

miisterilerin cogunun dijital ekonomiye gegme talebi bulunmamaktadir. Nakitsiz toplumu

talep edenlerin gercek amaci aligverislerden komisyon veya ek iicret almaktir. Ayrica

boyle bir toplumda banka kullanmamay1 tercih edenler diglanacaktir. Dahas1 bankalar

misterilerin para akisini gozetlemekte ve kontrol altinda tutmaktadir (Scott 2018, akt.

Sonmez, 2018, par. 1-6).

74




E-ticaretin en biiyiik sorunlarindan bir tanesi ise giivenliktir. Sanal Kart,
MasterPass, 3D Secure gibi sistemlerle elektronik 6demede giivenlik saglanmaya calisilsa
da riskler her zaman bulunmaktadir. Ornegin, Masterpass sistemine bir saldiri
gerceklesmesi durumunda sisteme kartlarini kaydeden milyonlarca miisteri bu durumdan

zarar gorecektir.

Son olarak e-ticaretin bir diger dezavantaji uzayan tedarik siireleridir. Hizli teslimat
secenegi olan siteler belirli bolgelere hizmet vermektedir. Kirsal bolgelerde iiriiniin
tilkketiciye ulagmasi haftalar siirebilmektedir. Covid 19 salgin1i doneminde bu siire iki
haftay1 bulmustur. Boyle durumlarda fiziki magazalardan aligveris yapmak ¢ogu tiiketici

icin daha cazip olmaktadir (Altan, 2020, par. 11).
1.2.8. Kusaklar ve Elektronik Ticaret
1.2.8.1. Kusak Kavrami ve Kusaklarin Siniflandirilmasi

Tiirk Dil Kurumu (TDK), kusak kavramini felsefe bilimi altinda, “Yaklasik olarak
aym yillarda dogmus, ayni ¢agin sartlarini, dolayisiyla birbirine benzer sikintilari,
kaderleri paylasmis, benzer ddevierle yiikiimlii olmus kisilerin toplulugu.” seklinde
aciklamaktadir (Tiirk Dil Kurumu, 2020, par. 6). Toplum bilimi atinda ise “Yaklasik yirmi
bes otuz yillik yas kiimelerini olusturan bireyler obegi, gobek, nesil, batin, jenerasyon.”

seklinde agiklamaktadir. TDK’ya gore 6bek, gobek, nesil, batin ve jenerasyon kelimeleri
ayni anlama gelmektedir (Tiirk Dil Kurumu, 2020, par. 10).

Bagka bir tanima gore kusak, diistincelerini, tutumlarini, degerlerini, inanglarini ve
davraniglarin1 etkileyen, ortak bilgi ve deneyimlere sahip, yakin yillarda dogan ve
yasayan bir grup bireydir. Bir neslin ne zaman bitecegini veya yeni neslin ne zaman
baslayacagini belirlemek giictiir. Bu nedenle bu konuda iizerinde uzlasilmig bir fikir
bulunmamaktadir. Kusaklarla ilgili yapilan tanimlarda en ¢ok kullanilan yontem ise
dogum oranindaki dalgalanmalardir. Ornegin, 2. Diinya Savasi sirasinda milyonlarca
insan aile olmay1 ertelemek zorunda kalmistir. Ancak savastan sonra evlenmeye ve aile

olmaya hazir olan insanlar, savas sonrasi gelen refahin da etkisiyle hizla ¢ocuk yapmaya
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baslamistir. 1946 yilinin Ocak ayinda Amerika’da 222.721 kisi dogum yapmisken bu say1
Ekim ayinda 339.499 kisiyi bulmustur. 1940’larin sonuna gelindiginde ise toplam 32
milyon bebek Amerika’da diinyaya gelmistir (Johnson ve Johnson, 2010, s. 19).

Kusaklar, dogum tarihine ek olarak donemin ortak zevkleri, tutumlari ve
deneyimlerini de kapsayacak sekilde tanimlanmaktadir. Ekonomik, sosyal ve demografik
kosullar kusaklarin tanimlanmasinda etkili olan baslica kosullar arasinda yer almaktadir.
Insanlarin hayal giiciinii gelistirerek onlara ilham veren, onlar1 heyecanlandiran veya
despotizm ile insanlar1 korkutan, onlar1 hayrete diisiiren olaylar bir neslin karakterini
sekillendirmektedir. Bunun yaninda bir neslin hayran oldugu miizikler, miizik gruplari,
sanatgilar veya kahramanlar, benimsenen veya benimsenmeyen tutkular ve ortak bir tarih
bilinci kusaklar1 sekillendiren diger etmenler arasinda yer almaktadir. Bugiiniin
kusaklarin1 tanimlamada etkili olan 6nemli olaylar Tablo 11 de yer almaktadir. ABD’de
yasayanlar ile ABD’de yasamayanalar arasinda sosyolojik farklilar bulunmaktadir.
Ancak bu bir dizi sosyolojik olay ve kahramanlar 6zellikle Internet sayesinde bir diinya
toplulugunun olustugu bugiinlerde kolayca paylasilabilmektedir (Zemke, Raines ve
Filipczak, 2013, ss. 16, 18).
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Tablo 11: Kusaklarin Karakteristik Ozellikleri Belirleyen Tarihi Olaylar

1940’lar 1950’ler
e Hirosima ve Nagazaki'ye atom e Kore Savasl basladi.
bombasi atildi. e Televizyon her eve girmeye basladi.
e 2. Diinya Savasi sona erdi. e Rock and Roll miizik tiirli ortaya ¢ikti.
e Birlesmis Milletler kuruldu. e Jonas Salk, cocuk felci asisini tanitti.
e Apartheid® yirirluge girdi. e Sputnik uydusu uzaya firlatildi. Uzay
e israil kuruldu. cagina girildi.
1960’lar 1970’ler
e Vietnam Savasi basladi. e OPEC'in Petrol ambargosu
e Dogum kontrol hapi tanitildi. e AIDS tespit edildi.
e Siyahi Amerikahlar Sivil Haklar e ilk kisisel bilgisayarlar icat edildi.
Hareketi’ni baslatti. e Margaret Thatcher Birlesik Krallik’in
e Aya inis yapildi. ilk kadin basbakani oldu.
e Woodstock Muzik Festivali e Kadin Haklari Hareketi basladi.
gerceklesti.
e (Cin'de Kiltlir Devrimi gerceklesti.
1980’ler 1990’lar
e Challenger Uzay Mekigi kalkistan kisa e Prenses Diana oldi.
bir slire sonra patladi. e Korfez Savasi basladi.
e Exxon Valdez Petrol Sizintisi e Apartheid son buldu.
e John Lennon éldiralda. e Internet kullanimi yayginlasmaya
e Berlin duvari yikildi. basladi.
e Tum dinyay! etkileyen borsa krizi
patlak verdi.
e (Cin"de Tiananmen Meydani’'nda
ayaklanma basladi.

2000’ler
e Dinya Ticaret Merkezine Saldiri diizenlendi.
e Irak Savas! basladi.
e Guneydogu Asya’yi tsunami vurdu.
e Katrina kasirgasi New Orleans'i vurdu.
e Afganistan savasi basladi.
e 2008 ekonomik krizi tiim diinyayi etkiledi.
e iPod, iPad, iPhone duyuruldu.
e Sosyal medya kullanimi artti.

Kaynak: (Zemke ve digerleri, 2013, s. 17)

8 Apartheid Rejimi, Giiney Afrika’da Ulusal Parti’nin iktidara gelir gelmez 1k ayrimma dayanan
politikasi neticesinde siyahi ve beyaz insanlar1 ayirmak adina ¢ikardigi yasalari igermektedir. 1948 yilinda
baglayan ve kurumsallagan bu politika 1990’11 yillara kadar devam etmistir (Ceyhan, 2018, par. 1).
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Kusak konusunda, 14. yiizyilda yasamis ibn-i Haldun’a kadar dayanan cesitli
yaklasimlar bulunmaktadir (Acilioglu, 2017, s. 19). Ancak bir teori olarak ilk ele alan
kisilerden biri 1923 yilinda “Kusaklarin Sorunu” makalesiyle Karl Manheim olmustur.
Karl Manheim, insanlar ailelerinden ziyade yasadiklari doneme daha ¢ok benzemektedir
diyerek, kusak kavramini a¢iklamaktadir. Manheim, bu tanimi ile kusaklar tizerinde tarihi
ve sosyal olaylarin etkili oldugunu belirtmektedir. Teorinin popiilerlesmesinde ise 1990’11
yillarin basinda William Strauss ve Neil Howe’nin gerceklestirdigi ¢alismalar etkilidir
(Kuran, 2019, s. 25).

Aragtirmacilarinin ismini alan Strauss — Howe jenerasyonel teori, kusaklar
smiflandirmada en ¢ok kullanilan kuramlar arasinda yer almaktadir. Bu kuramda
yasanilan donemde, X, Y, Z gibi kusaklara atfedilen isimler ne olursa olsun kahinler
(prophets), gdgebeler (nomads), kahramanlar (heroes), ve sanat¢ilar (artists)
arketiplerine gore sekillenmektedir. Bu arketipler dort asamadan olusan bir dongii
icerisinde sosyal yasamdaki gelismelere veya ani degisimlere bagl olarak kendini tekrar
etmektedir. Birinci dongii Yiikselis, ikinci dongii Uyanig, liglincii dongli Coziilme ve son
olarak dordiincii dongii ise Kriz olarak adlandirilmaktadir (Kuran, 2019, ss. 26-27).
Acilioglu, Strauss-Howe jenerasyonel teorisinde yer alan kusaklar1 su sekilde
aciklamaktadir (2017, ss. 20-21):

Kahin (Prophet) Kusak: Bazi kaynaklarda peygamber kusak olarak da
gecmektedir. I¢ diinyalar1 sorgulayarak harekete gegmektedir. Toplumunun
kabullendiklerini sorgulamakta ve bireysel haklari i¢in miicadele etmektedir. Cok
sesliligin hakim olmasindan dolayr farkli dini ve siyasi akimlar ortaya
¢ikmaktadir. Idealleri i¢in miicadele etmektedir. Tiirkiye’yi de etkisi alta alan
Hippi akimi bu donemde ortaya c¢ikmustir. Yiikselis donglisii igerisinde yer

almaktadir.

Gocebe (Nomad) Kusak: Kusagin iiyeleri olan kisiler, aileleri tarafindan ¢ok
fazla ihmal edilmektedir. Bu nedenle bireysellesme artmakta ve toplumun

degerlerinin 6nemi giderek azalmaktadir. Kazanmak ve daha fazlasini elde etmek
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onlar i¢in dnemlidir. Feminizm akimi bu donem igerisinde yer almaktadir. Uyanis

dongiisii i¢erisinde yer almaktadir.

Kahraman (Hero) Kusak: Kahin kusagin aksine i¢ diinyalarin1 degil, dis
diinyay1 sorgulamaktadir. Glivenmedikleri kamu kurumlarini sorgulamakta ve
tekrar kurmak icin miicadele etmektedir. Disipline biiyilk dnem vermektedir.
Orgiitlenerek, topluca hareket etme konusunda yeteneklidir. Bu kusagin
temsilcileri NATO, Birlesmis Milletler gibi yapilarin kurulmasina onciiliik

etmistir. Coziilme dongiisii icerisinde yer almaktadir.

Sanat¢1 (Artist) Kusak: Bu kusaga mensup kisiler aileleri tarafindan ¢ok fazla
korunmaktadir. Kendinden onceki kusagin kurallarina sadiktir. Sosyal kurallarla
uyum igerisinde yagamaktadir. 1920-1945 yillar1 arasinda yer alan Sessiz Kusak

bu donem igerisinde yer almaktadir. Kriz dongiisii igerisinde yer almaktadir.

Gliniimiizde, diinyada ve Tirkiye’de yasayan bes kusak bulanmaktadir. Bunlar
Gelenekseller (1900-1945), Bebek Patlamasi Kusagr (1946-1964), X Kusagi (1965-
1980), Y Kusag: (1980-200) ve Z Kusagt (2001 sonrast)dir. Kusaklarn tetikleyen olaylar,
tilkeden iilkeye degisiklik gosterebildiginden dolayr baslangic ve bitis tarihlerini
belirlemek zordur (Aslaner, 2019, s. 125). Ancak literatiirde tiim kusaklar ortalama olarak
ayni tarihler arasinda degerlendirilmektedir. Aslaner (2019), hayatta olan bu bes kusag,

Tiirkiye ve Amerika {izerinden Tablo 12 deki gibi ele almaktadir.
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Tablo 12: Tiirkiye ve Diinyadaki Kusaklar

Bebek . . “
Gelenekseller Pat‘lea:wsn X Kusagi Y Kugagi Z Kugagi (2000-
(1900-1945) (1946-1964) (1965-1979) (1980-2000) 2010)
Niifus Yaklagik 4 milyon \rﬁill(\l/ii:kkils? \r:?ill(yllii:kkils? \r:?ill(yllii:kkizs? Yaklasik 19 milyon
. . o o
(Tiirkiye) kisi (%5) (%16.5) (%20,6) (%33,2) kisi (%24,5)
Milenyum
Kusagi
Ozal Kusagi
Mahrum Bilgisayar
- Kusak Kusak 12 Eylil Kusagi
Diger sessiz Kusa Devrimci Kusag Biz Kusag! '
isimler Cumbhuriyet Kusak Kayip Kusak $ag Kristal Cocuklar
Kusagi . Global Kusak
68 Kusagi Ara Kusak
Dijital Kusak
Post modern
Kusak
Kayik Kusak
Il. Mesrutiyet, 31 Cok
Mart Vakasi ° .
’ Kiresellesme
Balkan Savagslari parlament.er :
; demokrasiye | Bogazici Papa Suikasti
Diinya Savaslari gecis . b, -
curty koprisi Turgut Ozal'in | Ekonomik Kriz
urtulus >avas! Marshall ve Kibris Baris bagbakan Avrupa Birligine
Cumhuriyetin Truman Hareketi olmasi Uyum Paketleri
il Yardimlari ; .
ran! ABD ilk alisveris | Yeni Tiirk Ceza
Inkilaplar Turkiye’nin Ambargosu Galeria’nin Kanunu
. NATO’ya i
Tarihi Ford montaj katllmZ5| Petrol Krizi ?T:;;Ifkr::;::al Cumhuriyet
olaviar ];akl)l:wk;sslmm 60 Darbesi Kanl1Mayis | artmas| Mitingler
¢ Yag, benzin ilk 5zel kanal HSBC Bankasi'na
gelismesi Menderes'in | $EKer ve Magic Box'in
idami ilaglarin acilmasi Balyoz, Ergenekon
Meslek liseleri ve karaborsaya Refah Davalari
tituleri 61 Anayasasi 0 i
zzlslnlﬁ:slerm i dismesi Partisi’'nin Gezi Parki Olaylari
TRT'nin Soguk Savas | kapatilmasi
Amerika’nin aciimasi
atom bombasi
atmasi
Radyo R _?_iylatheyaz Renkli Akilli Televizyon
& adyo elevizyon .
KuIIandlgl Telefon Televizyon Akilli Telefon
Teknoloji Televizyon Pikap ve
Buzdolabi Plaklar Cep telefonu | Tapletler
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Kasetgalar Masadsti
Merdaneli Bilgisayarlar
¢amasir Taginabilir
makinesi Bilgisayarlar
MP3 Calar
Ebeveynler
. tiketim
Ihtiyaglarina Hayatlarinin kararlarinda
gore merkezinde Tlketim etkilidir.
Temel ihtiyaclari | tiketmeyi tiketmek fazladir. Vetisk
Tiketim | disinda tiiketimi | sevmektedir. | vardir. Marka of;fkl':rm i
sevmemektedir. | Marka Marka bagimhlig marka sadakatinin
bagimhhgi bagimhhg vardir. zayif olacag
yoktur. vardr. ongorilmektedir.

Kaynak: (Aslaner, 2019, ss. 146-148)

Bu kusaklara, son zamanlarda A/fa Kusak da eklenmektedir. Alfa kusak kavramini
ilk olarak Avustralyali arastirmaci Mark McCrindle kullanmistir. 2010 sonras1 doganlari
kapsayan alfa kusak, teknoloji odakli bir donemi tamimlamaktadir. Heniiz yetiskin
olmayan bu kusagin iiyeleri, taginabilir cihazlara biiyiik 6nem vermektedir. Bu nedenle
bilgiye erismede Onceki kusaklara gore daha avantajlidir. Alfa kusak iiyelerinin, diger
kusaklara kiyasla daha az konusacagi, insanlarla iletisiminin kisitli olacagi ve zorunlu
olmadikga fiziki sosyallesmeyi tercih etmeyecekleri tahmin edilmektedir. Girisimci olan
bu kusagin ilgi alanlari arasinda robotik bilim 6nemli bir yer tutacaktir (Fidan, 2020, par.
20).

Kusak teorisine yonelik en biiyiik elestirilerden bir tanesi, ayni yilda dogan kisilerin
tek bir kaliba sigdirilmaya c¢alisildigidir. Dogum yilinin inang¢ ve davraniga etkisinin
olmayacagi dogrudur. Fakat ayn1 donemde dogan kisiler ayn1 avantaj ve dezavantajlara
sahip olmaktadir. Dolayisiyla ayn1 donemde yasayan kisilerin ¢ogu, ayn1 degerlere sahip
olmaktadir. Bu konuda yapilan yanlislardan bir tanesi kusak teorisinin sundugu
ozelliklerin genel geger kabul edilmesidir. Tiirkiye gibi gelismekte olan bir iilke ile
gelismis iilkeler arasinda egitim, kiiltiir ve yasam tarzinda farklilar goriilmektedir. Bu

baglamda kusaklarin sahip oldugu 6zelliklerin her zaman her yerde gegerli olmayacagi
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g0z oniinde bulundurulmalidir. Belli donemlerde yasamig insanlarin olusturdugu kiiltiirii
ve davranis bi¢imlerini analiz etmede kusak teorisi bir amag¢ degil, bir¢ok aractan bir

tanesidir (Kuran, 2019, ss. 20, 28).
1.2.8.2. Kusaklarin Elektronik Ticarete Etkileri
1.2.8.2.1. X Kusaginin Ozellikleri ve Elektronik Ticarete Etkisi

1965 ile 1979 yillar1 arasinda dogan Kkisilerin genel &zelliklerini tanimlamak
amaciyla X kusagi terimi kullanilmaktadir. 2020 y1l1 itibariyle 41-55 yas arasinda olan bu
kusak, bulunduklari dénem igesinde Tiirkiye ve diinyada gerceklesen birgok siyasi ve
ekonomik degisime tanik olmustur. Soguk Savagin sona ermesi, renkli televizyonlarin
evlere girmesi, 1980 Darbesi ve sonrasinda gelen yasaklar, devlet¢i Tiirkiye ekonomisinin
Turgut Ozal dénemiyle liberallesmeye baslamasi ve ithal tiiketimin hizla artmasi gibi
bir¢cok degisim bu kusagin doneminde yasanmistir. Kendinden onceki kusaklarin ¢ok
fazla cocuk sahibi olmalar1 ve aileleri tarafindan yetistirilme tarzlar1 nedeniyle en ¢ok
thmal edilmis kusaklarin basinda gelmektedir. Bu nedenle olabildigince sadik bir
kusakken ayni zamanda bireyselcidir. Ayrica teknoloji ile sonradan tanigmasina ragmen
renkli televizyondan Internete kadar birgok yenilige kolayca adapte olabilmistir

(Actlioglu, 2017, ss. 25-26).

Cogu X kusagi, bagimsiz olmay1 sevmektedir. Bunda 2. Diinya Savasi’ndan sonra
kadinlarin is hayatina hizli bir sekilde girmesiyle babayla birlikte annenin de ¢aligmasi
sonucu evde yalniz kalmalarmin etkisi biiytliktiir. Evde ¢ogu vaktini yalniz gegiren bu
kusak, televizyon izleyerek veya atari gibi cihazlarla video oyunlar oynayarak vakit
gecirmis ve basketbol, futbol gibi takim sporlarindan ziyade kaykay gibi bireysel sporlara
merak salmustir. Is hayatinda ise isverenlerine sadakat konusunda siiphecilerdir. Isten
cikarilmalara ¢ok fazla tanik olduklarindan dolay: ekip ruhu, biiyiik ve mutlu bir aile olma
gibi konusmalara alayci bir sekilde yaklagsmaktadir. Kendi gelecekleri igin sadiklardir. Bu
nedenle verilen her isi 6zenle yapmaktadir. Ekip ile ¢alismay1 ¢ok tercih etmeseler de

gerektiginde is birligi icerisinde calisabilmektedir. Kendinden dnceki bebek patlamasi
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kusag: iiyelerinin aksine yonetici olduklarinda yeniliklere agiktir ve evden c¢aligsma gibi

yontemler bu kusak sayesinde kolayca yayilmistir (Johnson ve Johnson, 2010, s. 120).

Bu kusak teknolojik yenilikleri kesfetmeye her ne kadar merakli olsa da diger
kusaklara gore Internetten alisveris konusunda hala ¢ekingen davranmaktadir. E-ticaret

yerine ¢gogu zaman fiziki magazalardan aligveris yapmayi tercih etmektedir (Wifi Social

30,9%
25,8%
14,6%

18-24 25-34 35-44 45-44 55-64

Hotspot, y.y., par. 3).

Sekil 8: E-ticarette Yas Dagilimi (2019)

Kaynak: (Statista, 2019b, par. 1)

Sekil 8’de Tiirkiye’de e-ticaret kullanmayi tercih edenlerin yas araligini gosteren
istatistiki veriler bulunmaktadir. Bu veriden yola ¢ikarak Tiirkiye’de Internetten aligveris
yapmay1 tercih edenlerin %14,6’sinin X kusagi oldugu goriilmektedir. Diger kusaklara

gore bu oran disiiktiir, ancak dikkate alinmasi gereken bir orandir.
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1.2.8.2.2. Y Kusaginin Ozellikleri ve Elektronik Ticarete Etkisi

Bir diger ad1 milenyum olan bu kusak, 1980-2000 yillar1 arasinda dogan kisilerin
genel oOzelliklerini tanimlamak ic¢in kullanilmaktadir. 2020 yili itibariyle 20-40 yas
araliginda olan bu kusak, ebeveynlerinin aksine diinya iizerinde bliylik savaslarin ve
yokluklarin olmadig1 bir diinyada yetismistir. Y kusagi Internet, cep telefonu ve sosyal
medya gibi kiiresel iletisime imkan veren teknolojilerin hizla gelistigi bir dénemde
yetismistir. Bu nedenle dijital kusak olarak da adlandirilmaktadir. Bilgiye hizli ve kolay
bir sekilde erisebilmeleri onlar1 ebeveynlerinden daha gii¢lii ve 6zgiivenli bir birey haline
getirmistir. Ayrica mevcut teknolojilerin sagladigi kiiresellesme onlar1 popiiler kiiltiiriin

etkisi altina alarak hizli tiiketmeye yonlendirmistir (Acilioglu, 2017, s. 28).

Y kusagi, her kusakta oldugu gibi zamaninin ekonomik ve sosyal gelismelerine
bagh olarak sekillenmistir. Y kusaginin sekillenmesinde en ¢ok etkili olan gelisme ise
basta Internet olmak {izere dijital teknolojilerinin yiikselmesidir. Y kusagmin genel

ozellikleri asagidaki gibidir (Zemke ve digerleri, 2013, ss. 130-134):

Iyimserdir. Yashlarin toplumunun giderek kotiilestigine dair inanmalarinin aksine

yagsamin iyi olduguna inanarak gelecege timitle bakmaktadir.

Dijital yerlilerdir. Dijital yerli kavrami, oyun tasarimcist Marc Prensky tarafindan
tiretilmistir. Bu kavram bilgisayarlar, Internet, cep telefonlar1 veya MP3 gibi

dijital teknoloji ile biiyiiyen kisileri tanimlamak i¢in kullanilmaktadir.

Is birlik¢idir. Kolektif misyon ve iddiali hedefler ugruna is birligi igerisinde
calisabilmektedir. Destek toplayabilmek i¢in Facebook veya diger sosyal medya
platformlarin1 kullanmaktadir. Yeni web siteleri olusturarak veya YouTube,

Facebook gibi platformlar kullanarak para kazanabilmistir.

Hedef ve basart odaklidir. Cocuk yastan itibaren takim oyuncusu olduguna

inanmaktadir. ilkokul egitimleri sirasinda ebeveyn ve Ogretmeleri tarafindan
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yiiksek not olmasi ve iiniversite de beklentilerini karsilayabilmesi i¢in etkileyici

Cok kiiltiirliidiir. Internet ve kiiresellesmenin de etkisiyle diger etnik koken ve
kiiltiirlerle dnceki nesillere kiyasla daha fazla etkilesime girmislerdir. Ogretmen
ve cbeveynleri tarafindan kendi fikirlerine sahip olmalar1 tesvik edilmistir.
Ornegin, Amerika’da ¢ogu ebeveynin baskanlik segimlerinde oy verdigi kisiyi

cocuklarina dahi sdylemeyi reddettigi goriilmiistiir.

Kendilerine giivenen bir nesildir. Y kusag1i miikemmel bir ¢alisan, es ve ebeveyn
olacagina emindir. Ebeveyn ve Ogretmeleri tarafindan her zaman

cesaretlendirilmistir. Bilgiye kolayca ulagmalar1 6zgilivenlerini artirmistir.

Sekil 8’de de goriilecegi lizere e-ticareti en c¢ok tercih eden kusak, Y kusagidir.
Bunda dijital teknolojiler ile geng yasta tanisarak kolayca uyum saglamalari ve gogunun
is hayatina girmeye baglamasi etkilidir. Cogu, ebeveynlerinden bagimsiz karar alabilecek
duruma gelmistir. Firmalar, Y kusaginin genel 6zelliklerini gozeterek belirleyecekleri

stratejiler dogrultusunda basariya daha kolay ulagabilecektir.
1.2.8.2.3. Z Kusagmmn Ozellikleri ve Elektronik Ticarete Etkisi

Diinya niifusunun %37’sini, Tirkiye niifusunun ise %25’ini olusturan Z kusagi
(Kuran, 2019, s. 35), dogdugu donem itibariyle dijital teknolojilerin iginde dogup
biliylimiistiir. Bu nedenle yeni sayilabilecek bu kusak i¢in dijital yerli tanimi da
kullanilmaktadir. Bu kusagin bireylerini Internete ve sosyal aglara baglayan cihazlar,

adeta onlarin elleri ve kollar1 gibi birer parcgalaridir (Acilioglu, 2017, s. 30).

Johnson ve Johnson, Z kusagimi Linkster kavramiyla agiklamaktadir. Bu kavram,
yeni kusagin teknoloji yoluyla birbiriyle ve diinyayla daha 6nce hi¢ olmadigi kadar
baglantili oldugunu agiklamak i¢in kullanilmaktadir (2010, s. 259). Cogu Y kusag: birey,
dijital teknoloji ile okul yillarinda tanigmis ve sosyal medyay1 ana akim haline getirmistir.

Linkster’ler ise ¢ocuklugundan bu yana gevrimigidir. Cocuklar e-postalara kolayca
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erisebilmekte, kendi web sitelerine fotograflar koyabilmekte ve lig-dort yasindan beri cep
telefonuyla goriisebilmektedir. Bu nesil i¢in masaiistii veya diziistii bilgisayarlar ikinci
plandadir. Onlar daha ¢ok akilli telefon ya da tablet kullanarak arkadaslarina mesaj
gondermeyi tercih etmektedir. Ancak teknolojiye olan bu giiven yiiz yiize iletisimin
eksikligine yol agmaktadir. Sevgilisinden ayrilirken dahi yiiz yiize konugsmak yerine
mesaj atmayi tercih etmektedir. Sosyal medyada birisi hakkinda olumsuz diisiinceler
yazmak, disiinciilerini o kisiye dogrudan sdylemekten daha cazip gelmektedir. Bu
durumun 1iyi yani, cocuklar daha 6nce hi¢ olmadig1 kadar fazla iletisim kurmaktadir. Kotii
yani ise ¢ocuklar yiiz yiize iletisimin zenginlik ve inceliginden mahrum kalmaktadir. Bu
nedenle 6zellikle is hayatinda sorun yasama ihtimalleri yiiksektir (Johnson ve Johnson,
2010, ss. 264, 267).

Kuran (2019) da teknolojinin ¢ocuklar tizerinde olumsuz etiklerinin olacagini
belirtmektedir. Cocuklar ve gengler, teknolojinin ucuzlamasiyla sosyo-ekonomik
durumlan fark etmeksizin gereginden fazla ¢evrimigi veya ¢evrimdist mesaja maruz
kalmaktadir. Bu nedenle son zamanlarda ¢ocuklarin ve genglerin dikkatlerinin kolayca
kaybolmasina neden olan dikkat eksikligi ve hiperaktivite bozuklugu hastalig1 ¢cok fazla
goriilmektedir. Bu hastalik Amerika’da cocuk saghigmni etkileyen en 6nemli ikinci
hastalik olarak gosterilmektedir. Tiirkiye’de de hastanelerin ¢ocuk ve ergen ruh sagligi

bolimlerine bu hastalikla ilgili bagvuru sayisinin hizla arttigi goriilmektedir (Kuran,
2019, s. 36).

Kristal ¢ocuklar olarak da adlandirilan Z kusagi, heniiz ¢ocukluk ¢agindadir ve
Internetle birlikte biiylidiiklerinden Internetsiz bir yasami hayal edemeyen, teknoloji
bagimlisi, maddiyat¢1 ve bilgiyi diger kusaklara kiyasla hizlica yorumlayan, analitik
diisiinen sabirsiz bireylerdir. Tiiketim aligkanlarinda heniiz anne ve babalarinin etkilerinin
oldugu goriilmektedir. Akilli telefonlar, tabletler, taginabilir bilgisayarlar bu kusagin
teknolojik imkanlar1 arasinda yer almaktadir (Aslaner, 2019, ss. 151-152).

Z kusaginda marka sadakati ¢cok fazla bulunmamaktadir. Dikey arama motoru

olarak adlandirilan cimri.com, akakce.com, epey.com ve Google Shopping gibi farkli
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sitelerden fiyatlar1 ve farkl: iiriinleri karsilastirmaya yarayan platformlarin yardimiyla Z
kusagi, aynmi kalitede baska bir iirin buldugu taktirde bir markanin siirekli kullandig:
triiniinii tereddiit etmeden degistirebilmektedir. Cabuk tiiketmeyi seven Z kusagin
hedefleyen e-ticaret sitelerinin interaktif icerikler hazirlayarak onlarin marka ile bag
kurmasini saglamalar1 ve o icerikte onlarin da s6z sahibi olduklarini gostermeleri dogru

bir pazarlama stratejisi olacaktir (Gokmen, 2019, par. 11).
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IKINCi BOLUM

OYUNLASTIRMA ve ELEKTRONIK TiCARETTE
PAZARLAMA STRATEJISI OLARAK KULLANIMI

2.1.0yun Kavram ve Oyunun Ozellikleri

Tiirk Dil Kurumu, oyun i¢in on farkli tanimda bulunmaktadir. Bu tanimlardan

goriilecegi iizere oyun kavrami miizikten, tiyatroya, spordan, eglenceye kadar bir¢ok

alanda karsimiza ¢cikmaktadir. Bu tanimlar sirastyla sunlardir (“TURK DIL KURUMU”,
y.y., par. 1-10);

1. “Yetenek ve zeka gelistirici, belli kurallari olan, iyi vakit gecirmeye yarayan
eglence.”
“Tiyatro veya sinemada sanat¢inin roliinii yorumlama bigimi.”

“Miizik esliginde yapilan hareketlerin biitiinii.’

“Seslendirilmek veya sahnede oynanmak igin hazirlanmis eser, temsil, piyes.”

o M DN

“Bedence ve kafaca yetenekleri gelistirmek amaciyla yapilan, ceviklige
dayanan her tiirlii yarigma.”

“Saskinlik wyandirici hiiner.”

“Kumar.”

“Giiregste rakibini yenmek icin yapilan tiirlii bicimlerde sasirtici hareket.”

© o N o

“Teniste, tavlada taraflardan birinin belirli sayi kazanmasiyla elde edilen
sonug.”
10. “Teniste, tavlada taraflardan birinin belirli say1 kazanmasiyla elde edilen

sonug.”

And (2012), Tirkcede oyun soézclginiin bircok anlamda kullanildigini
belirtmektedir. Oyun, cocuklarin oynadigi basit oyunlar, dans gosterileri, tiyatroda
sergilenen dramatik gosteriler, kagit ve zarlarla oynanan sans oyunlari, profesyonel spor

miisabakalar1 gibi gesitli sekillerde karsimiza ¢ikmaktadir. Bunun yaninda oyun almak,
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birine oyun etmek, oyuna ¢ikmak veya oyuna gelmek, oyun havasi, oyun kagidi ve oyun
vermek gibi oyun kelimesinin farkli anlamlarda kullanildigi da goriilmektedir. Ayrica
oyun kelimesinden tiireyen kelimeler de yaygin olarak kullanilmaktadir. Ornegin Farsca
bir ek olan baz kelimesi ile oyun kelimesi birlestirilerek oyunbaz kelimesi tiiretilmistir.
Bu kelime hem giizel oyun oynayan kisi anlamina gelebilecegi gibi sahtekar anlamina da
gelebilmektedir. Oynaya oynaya kelimesi sevinme, memnuniyet anlami tasimaktadir.
Oynasmak kelimesi ise birbiriyle oynamak anlamima gelirken, cinselligi de
cagristirabilmektedir. Son olarak oyunbozan, oyunbozanlik etmek ve oyuncak

kelimelerinin de kullaniminin oldukga fazla oldugu goriilmektedir (2012, s. 36).

Johan Huizinga, oyunu kuramsallastiran ilk arastirmacilar arasinda yer almaktadir.
Huizinga’ya gore, Homo Sapiens (akilli insan), insanlig1 agiklamada yetersiz kalmistir.
Bunun {izerine Homo Faber (iiretim yapan insan), insanhig1 agiklamak amaciyla Homo
Sapiens’in yaninda kullanilmaya baslanmistir. Hayvanlar da {iretim yapabildiginden
dolay1 faber kelimesi hayvanlar i¢in de gegerlidir. Ancak bu iki kavram da insanlig
aciklamada yetersiz kalmaktadir. Clinkii insanlar ayn1 zamanda oyun da oynamaktadir.
Bu nedenle bu iki kavramin yanina Homo Ludens (oyun oynayan insan) kavraminin da
eklenmesi gerekmektedir. Ayn1 sekilde ludens kelimesi de faber kelimesinde oldugu gibi
hayvanlar igin de kullanilmaktadir; Hayvanlar da oyun oynamaktadir. Bu nedenle
Huizinga, oyunun insan topluluklarinin olusturdugu kiiltiirden ¢ok daha eski oldugunu
belirtmektedir. Hayvanlar, oyunun biitiin temel ¢izgilerini insanlara ihtiya¢ duymadan
belirlemistir. Ornegin yavru kdpekler oyun oynayacaklari zaman ayini andiran jest ve
mimiklerle birbirlerini oyuna davet etmektedir. Ardindan ise Ofkeliymis gibi
goriinmelerine ragmen eglendiklerini gdzlemlenen oyunda yavru kopegin arkadasinin
kulagini 1sirmamasi gerektigine dair ikaza uydugu goriilmektedir (Huizinga, 2006, ss. 13,
16). Huzinga oyunun temel 6zelliklerini asagidaki gibi siralamaktadir (Huizinga, 2006,
ss. 24-29):

e Oyunlarda goniilliiliik esastir. Zorla oynatilan oyun asla oyun degildir. Bu

nedenle oyuncular oyunu keyfe keder oynamaktadir.
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e  Oyun serbestce, ozgiirce oynanmalidir. Oyun her an ertelenebilmeli veya
iptal edilebilmelidir.

o  Oyun ger¢ek hayatin kendisi degildir. Kiicik ¢ocuklar dahi oynadiklar
zaman oyunda mis gibi yapildiginin, oyunun yalnizca eglenmek igin
oldugunun bilincindedir.

o Oyun yalhtilmistir ve swwrhdir. Zaman ve mekan igerisinde
siirlandirilmistir. Oyun basladigi gibi belirli bir anda bitmektedir.

e Oyun, tekrarlanabilme olanagina sahiptir. Cogu oyun bi¢imlerinde
nakaratlar, birbirlerini yerine gecen g¢esitlemeler bulunmaktadir. Oyun,
kiiltiirel bir miras olarak sonraki nesillere aktarilmaktadir. Boylece her an
tekrarlanabilmektedir.

e Kutsallagtiriimus bir eylem ile oyun arasinda fark bulunmamaktadir. Arena
bir oyun alanidir. Bu oyun alanin etrafi ¢evrilmis, oturma diizeni
olusturulmus ve kendi sinirlar1 igerisinde 6zel kurallar belirlenmistir. Yani
kutsallagtirilmustir.

o  Oyun alani kendi has bir diizene sahiptir. Diinyanin karmagikligina ragmen
kendi diizenini kurmakta ve oyunun gilizele dogru bir egiliminin
bulunmasinin da etkisiyle mitkemmellik yaratmaktadir. Bu diizenin ihlal
edilmesi oyunun niteliginin ve degerinin kaybolmasina neden olacaktir.

e Oyunda gerilim unsuru bulunmaktadir. Bu gerilim sans oyunlarinda ya da

spor miisabakalarinda daha ¢ok hissedilmektedir.

Fransiz sosyolog Roger Caillois, oyun kavrami iizerinde ¢alisan bir diger onemli
aragtirmacidir. Caillios, Man, Play and Games adli kitabinda Play ve Game arasindaki
farki  acikladiktan sonra Huizinga’'nin oyun kuramimi  gelistirerek oyunu
simiflandirmaktadir. Caillios’a gore Game, sinirlari ve kurallari olan, bir sinyalle baslayan
ve biten, siiresi 6nceden ayarlanan bir etkinliktir. Onemli bir neden olmadan terk
edilmeye veya yarida kesilmeye uygun degildir. Bu nedenle yarigmacilar kendi aralarinda
yaptig1 anlagsma veya bir hakem karar1 ile smirli, kapali ve korumali saf bir alan

olusturulmaktadir (Caillois, 2001, ss. 6-7). Oysaki her oyun kurallara sahip degildir.
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Oyuncak bebeklerle oynamak, bir askeri, polisi veya soyguncuyu taklit etmek, tren ya da
ucak gibi oyuncuklarla oynamak sabit ve kat1 kurallar1 gerektirmemektedir. Bu baglamda

Play’in baslca 6zellikleri sunlardir (Caillois, 2001, ss. 8-10);

e Ucretsizdir ve oynamasi zorunlu degildir. Eger 6yle olursa ¢ekiciligini ve neseli
olma 6zelligini kaybedecektir.

e Uzay ve zaman simrlart icinde simirlandirilmistir. Onceden tammlanmis ve
sabitlenmistir.

e Ne seyri ne de elde edilecek sonu¢ belli degildir. Yenilikler oyuncunun
inisiyatifine baghdir.

e Mal, zenginlik ya da herhangi bir tiirden yeni unsur yaratmak icin elverigsizdir.
Oyunun basinda hakim olunan durum ile oyunun sonundaki durum aynidir.

e Olagan kurallar askiya almaktadir. Oyun, tek basina 6nemli, yeni olusturulan
kurallar altinda yonetilmektedir.

e Gergek hayata karsi, ikinci bir gergekligin ya da ozgiir bir gercgekligin, ozel

farkindaliginin eslik ettigi inanma durumu s6z konusudur.

Caillois, oyunun smirlarini belirlemek amaciyla oyunu, sirasiyla Agon (rekabet,
yarigma), Alea (sans oyunlari), Mimicry (taklit etmek) ve llinx (bas déndiiren) olarak dort
kategoride siniflandirmaktadir. Bu oyun tiirleri birbirinden tamamen ayrilmamakta,
zaman zaman ise yakin iligki icerisine olabilmektedir. Ornegin, tavla oyunu kars: rakip
ile miicadele gerektirdiginden hem Agén tiirline hem de zarin gelme durumundan dolay1
Alea tiirtine girmektedir (Caillois, 2001, s. 18). Yazar, bu oyun tiirlerini ise su sekilde

aciklamaktadir;

Agon (Rekabet): Oyun grubunun tamami rekabetgidir. Sans esitligi yapay
olarak olusturularak rakiplerin ideal kosullar altinda hesaplagmalari
amaglanmaktadir. Bu nedenle, her zaman hiz, dayaniklilik, gii¢, hafiza, beceri,
yaraticilik vb. becerilere dayanan bir rekabet meselesi s6z konusudur. Kurallar,

belirli sinirlar iginde ve disaridan yardim alinamayacak sekilde uygulanmaktadir.
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Tenis, futbol, boks, eskrim sporlar, dama, satrang, bilardo golf ya da atletizm gibi
sporlar bu kategoriye baslica orneklerdir. Esitlik, rekabet i¢in ¢ok Onemli bir
unsurdur (Caillois, 2001, s. 14).

Alea (Sans Oyunlary): Latincede zar oyunlarini tanimlamak i¢in kullanilan
bir kelimedir. Agon'un aksine, oyunculardan bagimsiz, oyuncunun oyun iizerinde
hi¢bir kontroliiniin olmadig1 ve bir rakibe kars1t miicadele edilerek kazanilan zafer
yerine kazananin sans ile belirlendigi oyunlardir. Bu kategorinin en giizel 6rnekleri
zar, rulet, yaz1 tura, piyango gibi sansa dayanan oyunlardir. Sans adaletsizligi
ortadan kaldirmaya ¢aligmakla kalmaz, ayn1 zamanda sansin sahip oldugu kapris

oyuna essiz bir ¢ekicilik katmaktadir (Caillois, 2001, s. 17).

Mimicry (Taklit Etmek): Tiim oyun, bir yanilsama olmamasina ragmen kapali,
geleneksel ve belirli agilardan hayali bir evrenin gecici olarak kabul edilmesini
varsaymaktadir. Oyun, kisinin hayali bir ortamda sansina boyun egmesinden ya da
yeteneklerini uygulamaya koymasindan ibaret degildir, ayn1 zamanda Kkisinin
yaniltici bir karakter haline gelmesinden ve sanki 0 karakter gibi davranmasindan
da olusmaktadir. Baska bir deyisle 6znenin, baskalarini baska biri olduguna
inandirmasidir. Oyuncu bir baskasin1 taklit etmek igin kisiligini unutmakta,
gizlemekte veya gecici olarak degistirmektedir (Caillois, 2001, s. 19). Oyuncunun
izleyiciyi biiyiilemesini engelleyecek ve izleyicinin bilyliyii bozmasina neden
olacak bir hatadan kaginmak temel kuraldir. Bu yoniiyle taklitte oyunun kurali
benzersizdir. Izleyici, belirli bir siire i¢in gercekligin kendisinden daha gercek
olduguna inanmas1 i¢in sahnede yer alan dekora, maskeye veya hiinere meydan

okumadan yanilsamaya kendini 6diing vermelidir (Caillois, 2001, s. 23).

Ilinx (Bas Déndiiren): Bas dondiiriicii etkinlik arayisina dayanan ve alginin
istikrarinin anlik olarak yok edilerek zihinde sehvetli bir panige neden olma
girisiminden olusan son oyun tiriidiir. Gergekligin yok edilerek bir tiir kasilma,
nobet veya soka teslim olma sorunudur. Ornegin ip {izerinde yiiriiyen cambaz,

akrobasi yapan sporcu bu oyun kategorisine ornektir. Yazar, bu oyun tiirii i¢in
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Yunanca ilingos kelimesinden tiiretilen, girdap anlamia gelen ilinx terimini
kullanmay1 6nermektedir (Caillois, 2001, ss. 23-24).

Son olarak Caillois, Paidia ve Ludus arasindaki iliski sayesinde oyun tiirlerinin
olustugunu belirtmektedir. Paidia g¢ocuklar igin kullanilan bir sozciiktiir ve oyun
icglidiistiniin  kendiliginden ortaya ¢iktig1t durumlar1 tanimlamaktadir. Bebegin
cingiragina giilmesi veya kedinin ip yumagiyla oynamasi gibi etkinlikler Paida’ya
ornektir. Ludus ise kurallarin oldugu uygarlastirici bir nitelige sahiptir ve gesitli oyunlarda
yer alan zorlugun verdigi zevki tanimlamak i¢in kullanilmaktadir. Cocuklar basta
yalnizca eglenmek amaciyla dzgiirce oyuncaklariyla oynarken daha sonra yeni kurallar
olusturmaya baslamaktadir. Daha sonra ¢ocuklarda ne pahasina olursa olsun bu kurallara
uyma istegi dogmaktadir. Oyun bagsta basit bir eglenceyken Agon’a ait olan tiim kurallar
kendi ve arkadaslari arasinda uygulanmaya baslanmaktadir. Bu durum Paidia ve Ludus
arasindaki iligskiye 6rnektir (Caillois, 2001, ss. 27-29). Paidia daha 6nce tanimlanan Play
kelimesine denk gelirken, Ludus kelimesi ise Game kelimesine karsilik gelmektedir.

Caillois, oyunlar1 bu bilgiler sonucunda Tablo 13 deki gibi gorsellestirmektedir.
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Tablo 13: Caillois'in Oyun Siniflandirmasi

o Agon Alea Mimicry Hinx
(Rekabet, Yarisma) (Sans Oyunlarr) (Taklit Etmek) (Bas Dondiiren)
PAIDIA . Yars Tekerlemeleri Cocuklarm Kendi etrafinda
Hengame Giiregsmek saymak baslattig illiizyon | ddnen ¢ocuklar,
Kiskirtma Atletizm Yazi tura oyunlari, silahlar, Ata binmek,
Asir Kahkaha (Kural maskeler, kilik Sallanmak, Vals
koyulmadan) degistirmeler dansi
Sayisal Loto gibi
bahis oyunlari
Ucurtma U k .
Tilll:;;;nkgurma Boks, Bilardo, Rulet Oyunu
iskambil Oyunu || ESKrim sporlar,
Bulmaca Dama, Sbatlrang,
Futbo
Yapboz . - .
P Basit veya Tiyatro Akrobasi
karmasik piyango Gosterileri Sirk gosterileri
LUDUS Yarigsmalar oyunlar1 Kayak yapmak
v (Kurallar1 olan) Daga tirmanmak
Ip ytirtiytisi

* Her dikey siitunda oyunlar, paidia elemanimin siirekli olarak azaldigi ve ludus elemaninin siirekli arttigi

bir sirayla siiflandiriimaktadir.

Kaynak: (Caillois, 2001, s. 36)

Yeni ekonominin ortaya cikisinda etkili olan BIT’lerin gelisimi klasik oyunlarin
degisimine de neden olmustur. 1980°li yillarin ortasinda ortaya ¢ikan kisisel bilgisayarlar,
oyun konsollar1 gibi yeni teknolojiler, oyunun dijitallesmesini saglamistir. Dijital oyunlar
ayn1 zamanda elektronik oyunlar veya video oyunlar gibi farkli isimlerle de adlandirilan
degeri milyar dolarlar1 bulan dev bir endiistri haline gelmistir. Dolayisiyla yeni ekonomi
ve dijital oyunlar yakin bir iligki icerisindedir. Dijital oyunun klasik oyunlardan farki ise
yukarida siralanan Ozelliklerin yaninda ayni zamanda yeni medyanin 6zelliklerini

tasimasidir (Binark ve Bayraktutan Siitcii, 2008, ss. 41-45).

Dijital oyunlarinin tilketiminin fazla olmasinin nedenleri arasinda Y ve Z kusaginin
bu oyunlara ilgisinin fazla olmasi, sosyallesmeye imkan tanimasi, dijital oyunlarin

giderek ucuzlamasi hatta ¢ogunun iicretsiz dagitilmasi, sevkiyatinin ve kurulumunun
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tamamen dijital ortam tizerinde olmasiyla islerin kolaylagsmasi ve son olarak oyunlarin
gercekten ayirt edilemeyecek kadar etkileyici olmasi yer almaktadir. Tablo 5’te de
belirtildigi {izere satin almanin, 6demenin ve sevkiyatin tamamen dijital ortamda olmasi
saf e-ticaret olarak nitelendirilmektedir. Giiniimiizde Steam, Google Play, App Store vb.

birgok platform oyunu saf e-ticaret ile kullanicilarina ulastirmaktadir.

Dijital oyunlar Caillois’in  oyun siniflandirmasini  yeniden tanimlamay1
gerektirmektedir. 4gon (rekabet, yarisma) tiirli igerisinde yer alan oyunlar, fiziki ortamin
yaninda dijital ortamlarda da oynanabilmektedir. Son zamanlarda oyun turnuvalarimnin
yapildig1 ve oyunlarda diinya sampiyonlarinin belirlendigi e-spor olarak adlandirilan
miisabakalar Caillois’in Agon siniflandirmasina girmektedir. Benzer sekilde piyango
oyunlari, tavla, okey, kagit oyunlari ve tilkemizde oynanmasi yasakta olsa rulet gibi sansa
dayanan oyunlar da dijital ortamda oynanabilmektedir. Dolayisiyla Alea (sans oyunlari)
tlirii de dijital doniistimden payini almistir. Mimicry (taklit etmek) tiiriinde yer alan dijital
oyuna ise Konusan Tom (Talking Tom Cat) oyunu giizel bir 6rnektir. Oyun igerisinde yer
alan kedi, sOylenenleri tekrar ederek, oyuncuyu taklit etmektedir. Ilinx (bas dondiiren)

oyun tiirii ise 6zellikle sanal gerceklik (VR) teknolojileri ile bagka bir boyut kazanmastir.

Dijital ya da geleneksel olsun, oyunlar genellikle ciddiyetten uzak, eglendirici
etkinlikler olarak goriilmektedir. Oyun pozitif bir kavram olarak goziikiirken, ciddiyet ise
oyunun inkari olarak goriilmektedir. Ancak oyun, ciddiyeti de i¢eren iist bir kavramdir.
Yani oyunlar ciddiyetle de oynanabilmektedir (Huizinga, 2006, s. 69). Bu baglamda
oyunun egitim gibi ciddiyet gereken alanlarda kullanilmasit kaginilmazdir. Bu baglamda
is yerlerinde, pazarlama faaliyetlerinde, sosyal medyada ve bir¢ok alanda farkl sekillerde

oyun unsurlarmin kullanildigr gériilmektedir.
2.2.0yunlastirma Kavram

Oyunlastirma, son yillarda akademik caligmalarda kendisine yer bulmus ve
egitimden pazarlamaya kadar bircok alanda kullanilmaya baslanmustir. Ingilizce de

Gamification olan bu kavram, Tiirk¢eye oyunlagtirma olarak ¢evrilmistir. Yilmaz’a gore
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Tiirkgelestirilen oyunlastirma kavrami, anlam agisindan bazi sorunlara yol agmaktadir.
Oyunlastirma kelimesinin kullanilmasi ile genelde normal ilerleyen bir siirecin tamamen
oyuna  doniistiiriildiigii  anlasilmaktadir.  Oysaki  siirecin  tamami  oyuna
dontstiirilmemektedir. Yalnizca Siirece oyun unsurlart eklenerek, siirecin daha kolay,
eglenceli ve etkilesimli tamamlanmasi1 amac¢lanmaktadir. Bu nedenle oyunsallastirma
kelimesinin kullanilmas1 Tiirkge i¢in daha uygundur. Tiirk¢edeki -sal eki kelimelerin
sonuna eklediginde; duygusal - duygu ile alakali, matematiksel - matematige dayanan
veya istatiksel - istatistige dayanan gibi anlamlara gelmektedir. Dolayisiyla
oyunsallastirma kelimesi oyunlagtirma kelimesinin aksine, bir siirecin tamamen
oyunlastirilmasi anlamina degil, siirecin oyun ile baglantili oldugu anlamina gelmektedir.

Ancak kavram Tiirkgede oyunlastirma olarak yerlesmistir (Yilmaz, 2017, ss. 19-20).

Gamification (Oyunlastirma) kelimesi, 2002 yilinda bilgisayar programcisi olan
Nick Pelling tarafindan ilk kez kullanmilmistir. Pelling’e gore oyunlastirma, dijital
islemleri daha eglenceli ve daha hizli hale getirmek amaciyla oyun benzeri unsurlarin
araylizde kullanilmasidir (Burke, 2014, s. 12). Oyunlagtirma kelimesinin
popiilerlesmesinde ise katildig1 konferanslarda yaptigi konugsmalar ve yazdig: kitaplarla
Gabe Zichermann etkili olmustur. Zichermann, kendisine ait olan Gamification.co web
sitesinde oyunlastirmay1 oyun diisiincesinin ve oyuna ait olan dinamiklerin hedef kitlenin
katihmmi saglamak veya sorunlarini ¢6zmek amaciyla kullanilmast seklinde

tanimlamaktadir (Zichermann, y.y., par. 1).

Werbach ve Hunter (2012)’a gore oyunlastirma kelimesi, konuyu her agidan ele
almadigindan dolay1 sorunlu bir kelimedir. Oyunlastirma kelimesi, arkasinda yatan oyun
tasariminin karmasikligini basite indirgemektedir. Bu nedenle ¢ogu oyunlastirma projesi
basarisizlikla sonuglanmaktadir. Ancak Werbach ve Hunter kelimenin evrensel olarak
kabul edildigini belirterek ¢alismalarinda oyunlastirma kavramini kullanmaktadir.
Oyunlasgtirmay1 ise oyun dgelerinin ve oyun tasariminda kullanilan tekniklerin oyun dist

igeriklerde kullanilmasi olarak tamimlamaktadir (Werbach ve Hunter, 2012, s. 26).
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Yazarlar ayrica oyunlastirmayi ti¢ baglik altinda smiflandirmaktir (Werbach ve Hunter,
2012, ss. 20-23):

I¢ Oyunlastirma (Internal Gamificatio): Bu oyunlastirma tiiriinde
sirketler, inovasyonu tesvik etmek, calisanlar arasindaki arkadashigi
gelistirmek, calisanlar araciligiyla pozitif sonuglar elde etmek ya da
organizasyon icindeki iiretkenligi artirmay1 amaglamaktadir. Bu nedenle
kurumsal oyunlastirma olarak da adlandirilmaktadir. Ancak bu
oyunlastirma senaryosunu kullanmak i¢in biiyiik bir kurulus olmaya gerek
yoktur. Kiiclik bir igletme veya yeni kurulmus bir isletme de oyunlastirmay1
kullanabilmektedir.

Dis Oyunlastirma (External Gamification): Mevcut miisterileri ya da
potansiyel miisterileri igermektedir. Bu oyunlastirma tiirii genellikle
pazarlama stratejileri dogrultusunda sekillenmektedir. Bu senaryoda,
isletmeler ile miisteriler arasindaki iliskilerin iyilestirilmesi, daha fazla
Katilimin saglanmasi, iriinle 6zdeslesmenin saglanmasi, daha giiglii
sadakatin ve nihayetinde daha fazla gelirin elde edilmesi hedeflenmektedir.
Bir pazarlama bi¢imi olarak oyunlastirma, miisteri motivasyonunu anlamak
ve tegvik etmek amaciyla firmalara daha zengin bir arag seti sunmaktadir.
Davranis Degistirmeye Yonelik Oyunlastirma (Behavior-Change
Gamification): Belirli bir topluluk arasindaki kisilere faydali yeni
aliskanliklar kazandirmak temel amagtir. Insanlarin daha iyi yemesi, daha
fazla spor yapmasi, ¢ocuklarin okuldan daha fazla zevk almasi, insanlarin
daha fazla para biriktirmesi gibi insanlara yardimci olacak her seyi
icermektedir. Genel olarak bu yeni aligkanliklar toplumsal faydalar da
saglamaktadir. Obezitenin azalmasi, daha diisiik tibbi masraflar, daha giiglii
bir egitim sistemi, daha iyi finansal karar alan toplum {iyeleri bu yararlar
arasinda yer almaktadir. Davranis degisikligini amaclayan oyunlastirma
uygulamalar1 genellikle kar amaci giitmeyen kuruluslar ve hiikiimetler

tarafindan yiiriitiilse de 6zel menfaatler i¢in de kullanildig1 goriilmektedir.
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Deterding ve arkadaslar1 ise oyunlastirmayi, oyun temelli teknoloji veya diger
oyunlarla ilgili uygulamalar disinda tasarlanan, tam tesekkiillii oyunlara benzer 6gelerin
yer aldigi, oyun olmamasina ragmen oyun Karakteristigini ve kullamimini igeren,
uygulama ortami1 fark etmeksizin gelistirilen oyun baglamlar1 seklinde tanimlamaktadir

(Deterding, Dixon, Khaled ve Nacke, 2011, s. 13).

Ayni1 ¢alismada Deterding ve arkadaslari, oyunlastirmanin Play tabanli degil Game

tabanli oldugunu belirtmektedir (Deterding ve digerleri, 2011, s. 11). Daha 6nce

Oyun Kavrami ve Oyunun Ozellikleri bdliimiinde Caillois’un yapmis oldugu Play
ve Game ayrimina yer verilmistir. Bu ayrimi1 Caillois’un ¢aligmasina dayanarak kisaca
hatirlatmak gerekirse Game, Ludus 'a karsilik gelirken Paidia ise Play kavramina karsilik
gelmektedir. Play daha ¢ok aniden gelisen, kurallar1 kati1 olmayan, bir kisinin tek basina
da oynayabilecegi, 6zgiirce oynanan, genellikle de eglenme amagli olan, bir bebegin
oyuncakla oynamasi gibi daha basit oyunlar1 tanimlarken, Game ise kurallar1 kati olan,
zorunlu olmadik¢a oyunu terk etmenin hos olmadigi, miicadele gerektiren, futbol,
basketbol gibi daha profesyonel oyunlari tanimlamaktadir. Bu baglamda Deterding ve
arkadaslar1 oyun ve oyunlastirma arasindaki farki game ve play arasindaki parca — biitiin
cergevesinde Sekil 9 'da yer alan gorsel ile agiklamaktadir. Bu sekli bir web sitesi 6rnegi
tizerinden su sekilde agiklamak miimkiindiir. Gaming unsurlariin biitiiniinii igerecek
olursa ciddi oyun (ugak simiilasyonu gibi egitim amagli oyunlar, farkindalik veya
davranigta degisiklik gergeklestirmeyi amaglayan oyunlar) olmasina yol agacaktir. Ancak
Playing unsurlariin biitiiniinii igerirse bu sefer de ¢ocuk oyuncagi gibi anlik eglence
olmasina neden olacaktir. Ancak web sitesi Gaming unsurlarinin bir parcasini kullanmis
olursa oyunlastirma basarili olacaktir. Kisacas1 oyun ile oyunlastirma arasindaki en temel
fark, oyunlagtirmanin oyun 6gelerinin bir kismin igeriyor olmasi, yani tam bir oyun

olmayisidir.
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Gaming (Ludus)
A

Ciddi Gameful

(Serious)

Tasarlama

(Gamification)

Ovyunlar

Biitiin < > Parca

Playful

Tasarlama

v

Playing (Paidia)

Sekil 9: Game ve Play Arasindaki Biitiin — Parca Iliskisi ve Oyunlastirma

Kaynak: (Deterding ve digerleri, 2011, s. 13)

Oyunlastirma uzmani Ercan Altug Yilmaz ile bagka bir oyunlagtirma uzmani olan
Niels van der Linden, oyunlastirmay1 “Ger¢ek hayattaki motivasyonel problemleri oyun
tasarim teknikleri ile katilimcilarda uzun vadeli davranis degisikligi hedefleyerek ¢ozen
vaklagimdir.” seklinde tanimlamaktadir (Yilmaz, 2017, s. 19). Oyunlastirma, dogrudan
oyun oynamayr degil, oyun oynama duygularim1 hedefleyen bir yaklasim
benimsemektedir. Bu oyun oynama hissiyati ile satin alma, web sitesini tekrar ziyaret
etme veya lirlin degerlendirmesinde bulunma gibi kullanicinin bir eylemde bulunmasi
amaglanmaktadir (Y1lmaz, 2018, s. 29). Oyunlastirma ile oyun arasindaki en belirgin fark
oyun basli basina bir uygulamayken, oyunlastirmanin hedef kitlenin katilimini artirmak
amactyla mevcut uygulamalara eklenen bir siire¢ olmasidir (Yilmaz, 2017, s. 19). Son

olarak oyunlastirmanin oyundan ayrildig1 noktalar
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Tablo 14 de yer almaktadir.

Tablo 14: Oyun ile Oyunlastirma Arasindaki Farklar

Oyun

Oyunlastirma

Oyun icerisindeki envanterleri kullanmak icin
belli basli kurallar bulunmaktadir.

Kurallar, katihmcilarin verilen gorevleri
tamamlayabilmesi icindir.

Oyun ya kazanilmakta ya da
kaybedilmektedir.

Kaybetmek genellikle bulunmamaktadir.
Yalnizca katilimcilarin etkilesimlerinin
artirilarak hareket almalari
amaclanmaktadir. Kaybedilse de yaptirimlari
yoktur.

Oyun kurgulanan hikaye Uzerinde
ilerlemekte ve hikaye kurgusuna goére
tasarlanmaktadir.

Oyunlastirmanin uygulandigi siirece gore
degisiklik gostermektedir. Asil amag
oyunlastirma ile siireci desteklemektir.

Oyun bash basina bir uygulama olacak
sekilde tasarlanmaktadir.

Var olan siirec icerisine entegre
edilmektedir.

Tasarlanmasi, iretimi ve dagitimi oldukga
pahali ve karmasiktir.

Genellikle oyunlastirma kolayca entegre
edilebilmektedir.

Kaynak: (Yilmaz, 2017, s. 20)

Burke’ye gore oyunlastirma, video oyunlari ve 6diil programlarindan farklidir. Bu

li¢ kavram arasindaki fark ¢cogu zaman gérmezden gelinmektedir. Bu farkin anlagilmasi

oyunlastirma kullanan isletmelerin hedef Kitle ile etkilesim kurmalari i¢in gereken teknik

detaylara daha iyi odaklanmasina yardimci olmaktadir. Bu ii¢ kavramin birbirleriyle

karistirtlmasinin en temel sebebi, her {i¢giiniin de rozetler ve skor tablolar1 gibi oyun

mekaniklerini kullanmasidir. Bu ii¢ kavram arasindaki temel farklar su sekildedir (Burke,

2014, ss. 31-34):

e Video Oyunlar:, yalnizca oyuncular eglendirmeyi amaglamaktadir. Oyuncu

bu amagla para 6deyerek video oyunu satin almaktadir.
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e Odiil programlarinda, sponsor kurulus (havayolu, otel, perakendeci veya
igveren), oyuncuya tekrarlanan is (genellikle miisteriler) ya da artan
tiretkenlik (genellikle ¢alisanlar) igin bedava bilet, bedava konaklama,
ekstra maas gibi somut ddiiller vermektedir.

e  Oyunlagtrmada ise tim masraflar isletme tarafindan karsilanmaktadir.
Oyuncu iicretsiz olarak uygulamaya katilmaktadir. Ayrica oyunlastirmada
asil ama¢ somut 6diil vermek degildir. Oyunlastirma, miisterilerin ya da
calisanlarin davranislarini ve becerilerini gelistirmeyi ve onlar1 yenilige

tesvik etmeyi amaglamaktadir.

Calismanin bundan sonraki boliimlerinde oyunlastirmanin ile yakin bir iligkisi olan
motivasyon kavramina, ardindan ise oyunlastirmanin belkemigini olusturan kuramlara
yer verilecektir. Oyunlastirma 6rnekleri ise ¢alismanin konusu olan e-ticaret siteleri

tizerinden bolim sonunda yer alacaktir.
2.3.Motivasyon

Motivasyon, anlik gelisen ya da aligkanlik haline doniisen davraniglari yapma
arzusudur. Bu baglamda oyunlastirmada kullanicinin motivasyonu biiyiik 6neme sahiptir.
Eger kisinin motivasyonu ilgili isi yapmak icin yeterli degilse, kisi genellikle o isi
yapmaktan kacinmaktadir. Oyunlagtirma uygulamalari tasarlanirken ¢ogu  kisi
motivasyonu kisiyi harekete gegirmede tek unsur olarak gormektedir. Bu nedenle 6diil ve
tesvikler oyunlastirma uygulamalarinda siklikla kullanilmaktadir. Ancak motivasyon
kisiyi harekete gegiren tek unsur degildir ve kararsizdir (Fogg, 2020, ss. 52-53).

Bir sonraki bdliimde detaylica bahsedilen Csikszentcmihalyi’nin akis kuraminda
ise motivasyon psisik enerji olarak tanimlanmaktadir. Psigik enerjisi yiiksek olan insanlar,
dikkatini bir ise kolayca verebilmektedir. Eger kisinin psisik enerjisi, yani motivasyonu
yuksek ise kisi yaptig1 isi severek yapmakta ve zamanin nasil aktigin1 anlamamaktadir.

Motivasyonu diisiik olan insanlar ise ise dikkatini verememektedir. Bunun nedeni ise
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psisik dagimiklik igerisine olmalaridir. Bu nedenle kisi isi yaparken mutlu olamamaktadir
(Csikszentmihalyi, 2005, ss. 41, 44).

Motivasyon, bir isi ne olursa olsun yapmaya devam etmektir. Bundan dolayi enerji
ve niyetin tiim yonleriyle dogrudan bir iliski icerisindedir (Ryan ve Deci, 2000a, s. 69).
Motive olmak, kisinin bir igi yapmasi i¢in harekete gegecegi anlamina gelmektedir. Kisi,
herhangi bir uyarict veya ilham olmadan motive olamamaktadir. Ryan ve Deci, oz
belirleme (self-determination) adinm1 verdikleri kuramda kisinin nasil motive oldugunu
sorusu iizerinde durmaktadir. Motivasyon insani harekete geciren tutum ve hedeflerle
ilgilidir. Bu nedenle ¢ogu ¢alisma motivasyonu biitiinciil olarak ele almaktadir. Ancak
motivasyon tek basmna biitiinciil bir olgu degildir. Insan1 harekete gegiren farkli
motivasyon tiirleri bulunmaktadir. Oz belirleme kuraminda motivasyon igsel, ve digsal

olmak iizere ikiye ayrilmaktadir (Ryan ve Deci, 2000b, s. 54).

I¢sel Motivasyon, en yaygin ve en énemli motivasyon tiiriidiir. Insanlar, en saglikl
hallerinde aktif olarak hareket etmekte, merakini gidermeye c¢alismakta ve oyun
oynamaktadir. Bunlarin yaninda 6grenmeye, kesfetmeye her zaman her yerde hazirdir.
Bunlar1 yaparken ise ¢ogu zaman insanlar digsal bir uyariciya ihtiya¢ duymamaktadir. Bu
baglamda igsel motivasyona insanlarin dogustan sahip oldugu goriilmektedir. Ayrica
insan1 harekete geciren bu dogal motivasyon, insanin tercihlerinde, biligsel, sosyal ve
fiziksel gelisiminde biiyiik bir paya sahiptir. Ciinkii insan bilgi ve becerilerini gelistirirken

icsel ¢ikarlarini dikkate almaktadir (Ryan ve Deci, 2000b, s. 56).

Digsal Motivasyon, kisinin harekete ge¢mesi icin 6dil ya da ceza gibi digsal bir
uyaricinin olmasidir. Digsal motivasyon, kisiyi harekete gecirmesinden dolay1 6nemli bir
aractir. Ancak, i¢sel motivasyon ile kisi harekete gecgtiginde yapilan aktiviteden zevk
almaktadir. Bu noktada digsal motivasyon, i¢csel motivasyon ile ¢elismektedir. Oz
belirleme kurami ¢ogu ¢aligmanin aksine digsal motivasyonun otonom olma derecesine
bagl olarak igsellestirilerek biiyilik 6lgiide degisecegini savunmaktadir (Ryan ve Deci,
2000b, s. 60).
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I¢sellestirme, bireylerin kendi benlik duygusunu kullanarak eylemi kendi baslarina
doniistiirme  siirecidir. Baska bir deyisle igsellestirme kavrami motivasyonun,
motivasyonsuzluk (amotivation) ve isteksizligin yol agtigi pasiflikten, eylemi aktif
kisisel bagliliga doniistiirmesidir (Ryan ve Deci, 2000b, s. 60). Eylemin igsellestirilmesi
icin insanlarda dogustan gelen ii¢c temel unsur vardir: Ozerklik (Autonomy), flgililik
(Relatedness) ve Yeterlilik (Competence) (Ryan ve Deci, 2000b, s. 57, 20003, s. 73).

Ozerklik (Autonomy): Kendi kendine baslatilan (otonom), icsellestirilmis
eylemleri agiklamak i¢in kullanilmaktadir. Bireyin kendi karariyla se¢cim yapmasini
ve davranisi kisinin kendi iradesiyle baslatmasini ifade etmektedir. Bu baglamda
oyunlagtirma kullaniminin zorunlu olmamasi, kisinin aldig1 kararlar1 6zgiirce

uygulayabilmesi davranisin i¢sellestirilmesinde biiyiikk 6neme sahiptir.

Mlgililik (Relatedness): Dissal olarak motive edilmis bireylere, yapilan davranis ilgi
cekici gelmemektedir. Insanlarmn ilgi cekici gelmemesine ragmen o eylemi
gerceklestirmesinin temel nedeni, davranisin bagh ya da iligkili oldugu kisiler
tarafindan yonlendirilmesi, modellenmesi ve deger gérmesidir. Aidiyet ve baglilik

hissedenler, davranisi daha ¢abuk i¢sellestirmektedir.

Yeterlilik (Competence): Dikkate alinmasi gereken 6diil ya da tehdit varsa kisi,
kendisini yetkin hissettigi taktirde eylemi gerceklestirmektedir. Kisi kendini o
eylem i¢in yetkin hissediyor ve ilgili bir referans grubu da bu faaliyeti onayliyorsa
davranigin igsellestirilme olasiligi artmaktadir. Bu iki unsur ozerklik ile
desteklenirse, bireylerin degeri aktif bir sekilde kendi degerlerine doniistiirdiigii

goriilmektedir.

Sekil 10 'da 6z belirleme kurami kapsaminda bireyin digsal bir uyariciyla baslayan
eyleminin siire¢ igerisinde soldan saga nasil icsellestirebilecegi gosterilmektedir. Kisi
digsal odil veya ceza ile baslayan eylem ile ne kadar 6zdeslesirse eylem o kadar

i¢sellesmektedir. Digsal olarak motive edilmis bireyler de kendi diizenlemeleriyle birlikte
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eylemi 6ziimsemesi kolaylasarak biitlinlesme gerceklesmektedir (Ryan ve Deci, 20003,

s. 74).
Dissal 1_c;se1
Motivasyon Motivasyon
I
| | 1 | I
Dassal fee Yansitiimig Ozdeslesmis Biitiinlesmis Tesel
Diizenleme Diizenleme Diizenleme Diizenleme Diizenleme
Dissal Kismen Kismen Icsel fcsel
Dlssal Igsel
I¢sellestirme
Uyum Ozdenf_:tlm Kisisel 6nem Ortiisme ilei
Digsal Benlik Bilincli Farkindalik g
ddiiller ve saygisi ile des Hinett ali_lnl_?(l Hosnutluk
cezalar davranma cger verme mt] IK Dogal
Rastlantisal sentezl Memnuniyet
0zsaygl

Sekil 10: Oz Belirleme Kuraminda Motivasyonun Igsellestirilme Siireci

Kaynak: (Gokge, 2018, s. 142; Rigby, 2014, s. 128; Ryan ve Deci, 20003, s. 72)

Oyunlastirma uzman1 Marczewski, digsal ve i¢sel motivasyonun iyi ya da kotii
olarak degerlendirilmemesi gerektigini belirtmektedir. Her iki motivasyon tiiri,
oyunlastirma kullaniminda biiylik 6neme sahiptir. Aralarindaki en belirgin fark, igsel
motivasyon ile gerceklesen eylemlerin uzun Omiirlii ve tekrarlanabilme ihtimalinin
yiiksek olmasidir (Marczewski, 2013, par. 1). Bu baglamda Marczewski, Ryan ve
Deci’nin motivasyonun igsellestirilmesi icin Onerdigi ili¢ unsura dayanarak RAMP
Motivasyon Teorisi’ni gelistirmistir. Relatedness (Ilgililik), Autonomy (Ozerklik), Master

(Ustalik) ve Purpose (Amag) kelimelerinin bas harflerinden olusmaktadir.

Relatedness (Ilgililik): Baskalarina baglanma arzudur. Oyunlastirmada sosyal

statii ve topluluklardan gelen baglantilar bu unsur kapsamindadir. Rozetler ve puanlar
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anlamsiz hale geldiginde veya kullanicilarin ilgisini kaybettiginde, etkilesim seven
bir hedef kitle ise ilgililik unsuru, miisterilerin bagliligin1 ve sadakatini korumaya
yardime1 olmaktadir. Bir seyin parcasi oldugunu ve iliski kurabildigini fark eden
kullanicilara herhangi bir dijital 6diil daha az ¢ekici gelmektedir (Marczewski, 2013,
par. 12-13).

Autonomy (Ozerklik): Ozerklikte temel kavram ozgiirliiktiir. Insanlar, kontrol
altinda tutulmaktan ve kendilerine baski yapilmasindan hoslanamamaktadir. Bu
nedenle kullanicilara 6zerklik taninmalidir. Bdylece kullanicilar, oyunlastirma
uygulamasinda en azindan biraz kontrol sahibi olduklarmni hissetmelidir

(Marczewski, 2013, par. 16-17).

Mastery (Ustalik): Ustalik bir konuda yetenekli olma ve bir ise hakim olma
stirecidir. Oyunlarda sik sik kullanilmaktadir. Oyunlarda oOnce temel egitim
verilmekte ardindan ise becerileri besleyen seviyelerden gecilmektedir. Oyuncu her
seviyeyi gectiginde oyunun zorlugu artmaktadir. Boylece kullanici ustalagtigini fark

etmektedir (Marczewski, 2013, par. 18-19).

Purpose (Amac): Yapilan eylemin bir amacinin olmasi kullanicinin sikilmasini
onlemektedir. Cogu kullanici bir sey yaptiginda bunun bir nedeninin oldugunu ve
daha biiyiik bir anlamm parcasi oldugunu hissetmek istemektedir. Ornegin
kullanicilara yalnizca rozet ve puan vermek yerine belli seviyelerde yardim
kuruluslarina destek olma sans1 tanimak, oyunlastirma i¢in etkili bir amag olacaktir

(Marczewski, 2013, par. 20, 22).

Fogg, motivasyon i¢in yapilan bu ayrimin anlamsiz oldugunu ifade etmektedir. Bu

nedenle i¢sel ve digsal motivasyon ayrimina alternatif olarak ii¢ tlir motivasyon kaynagi

belirlemistir. Bunlar Person (Kisi), Action (Eylem) ve Context (Baglam)’dir. PAC olarak

adlandirdigi bu motivasyon kaynaklarinda ilk olarak kisinin eylemi yapmak i¢in isteginin

olmasi, o yoksa eylemi gerceklestirmek i¢in harici bir fayda veya cezanin olmasi o da
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yoksa son olarak kisinin motive edilmesi i¢in arkadaslariyla, sevdigi veya dikkate alacagi

kisilerle etkilesim i¢eresinde olmasi gerekmektedir (Fogg, 2020, ss. 53-54).

Calismanin bir sonraki boliimiinde oyunlastirma tasariminda sik¢a bagvurulan
kuramlara yer verilecektir. Tiim kuramlarin ortak &zelligi kullaniciyr motive ederek
oyunlagtirmadan alacagi fayda ve zevki artirmaktadir. Bu baglamda oyunlastirma igin

motivasyon 6nemli bir etkendir.
2.4.0yuncu Tipleri

Caillois'in  Oyun Smiflandirmasinin ardindan Richard Bartle, ilk oyuncu
siiflandirmasimi 1996 yilinda MUD (Multi User Dungeons) ya da Tiirk¢e adiyla ¢ok
oyunculu zindan oyunu olarak adlandirilan metin tabanli oyun {izerinden yapmuistir.
Bartle, bu siniflandirma ile oyuncularin neyi sevip neyi sevmediklerini, neden oyun
oynadiklarint ve oyuncularin oyunu oynamaya devam etmesi i¢in oyunda ne tiir
degisiklikler gormek istediklerini tespit etmeyi amaglamistir (Bartle, 1996, s. 2). Bu
amagla Bartle yapmis oldugu ¢alisma ile Sekil 11’te de goriilecegi tizere Katiller (killers),
Basaranlar (Achievement), Sosyallesenler (Socialising) ve Kasifler (Exploration) olmak

izere dort temel oyuncu tiiriinii belirlemistir.
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Rol Yapma

Oyuncular Diinya

Etkilesim

Sekil 11: Bartle’nin Oyuncu Tiirleri

Kaynak: (Bartle, 1996, s. 6)

Bartle, bu oyuncu tiirlerini ve Sekil 11 i su sekilde agiklamaktadir (Bartle, 1996,
ss. 7-8):

Basaranlar: Puan toplamak ve seviyelerini yiikseltmek temel amaglaridir.
Basaranlar, yalnizca yeni kazanglar elde ederek, puan kazanmak i¢in oyunu
kesfetmeye calismaktadir. Diger oyuncularla sosyallesmelerinin amaci ise onlarin
ne bildiklerini tespit etmek ve bunu kendi lehine kullanmaktadir. Eger puan
kazanabilmesi veya seviye atlayabilmesi i¢in diger oyunculari oldiirmesi
gerekiyorsa Oldiirmeye tercih etmektedir. Bu nedenle basaranlar oyun diinyasinda

o karakterin 6zelliklerini benimseyerek rol yapmaktadir.

Kasifler: Oyun icerisinde kendilerini sasirtacak ozellikler aramaktadir. Bunun
temel sebebi sanal diinyada arzuladigi merak duygusudur. Bu nedenle oyun
diinyasiyla siirekli bir etkilesim igerisindedir. Kasifler, kesfetme arzusu sonucu

oyunun inceliklerini 6grenmeleriyle ile sik sik dviinmektedir.
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Sosyallesenler: Oyuncular arasinda empati kurmak, sakalasmak, dinlemek,
eglenmek gibi insani iligkiler son derece dnemlidir. Sosyallesenler i¢in basarmak
i¢cin puan kazanmak ya da seviye atlamak i¢in 6ldiirmekten ziyade insanlar tanimak,
giizel ve kalict iliskiler kurmak esastir. Bu nedenle diger oyuncular ile siirekli
etkilesim halindedir. Sosyallesenler edindikleri arkadaslariyla ve sahip olduklar

baglantilariyla 6viinmektedir.

Katiller: Baskalar1 iizerinde baski kurmaktan hoslanmaktadir. En Onemli
Ozellikleri ise diger oyunculara oyun igerisinde sahip olduklar1 karakterleri
6ldiirmek amaciyla saldirmalaridir. Neden olduklari sorunlar ne kadar biiyiik olursa
o kadar zevk almaktadir. Hedefine yaklasabilmek amaciyla oyunculara rol
vapmaktadir. Bu sekilde davranmalarimin nedeni diger oyunculara kars
iistiinliiklerini gostermektir. Katiller sahip olduklart doviis becerileri ve elde

ettikleri itibar ile sik sik 6viinmektedir.

Oyun tasariminda oyuncu 6zelliklerini dikkate almak 6nemlidir. Ciinkii oyuncular
arasmdaki iliskiler ¢ok incedir. Ornegin, oyun igerisinde Kkatillerin sevebilecegi
ozelliklere ¢ok fazla yer verilirse muhtemelen bagaranlar oyunu terk edecektir. Bu da
katillerin degerli kurban bulamamasina ve oyunu terk etmelerine neden olacaktir.
Oyuncular arasindaki dengeyi saglamak, oyuncularin oyundan alacagi zevki ve oyunda

kalacagi siireyi artirmaktadir (Bartle, 1996, s. 5).

Bartle’nin oyuncu tiirleri modelinden oyunlastirma tasariminda oldukca fazla
yararlanilmaktadir. Ancak bu modelden yararlanilirken sanal diinyada sorun olmayan
durumlar gergek diinyada sorun yaratabilmektedir. Ozellikle katil oyuncu tiiriine ydnelik
fiziki bir oyunlastirma gelistirmek imkansizdir. Bu nedenle Amy Jo Kim tarafindan
oyunlastirma tasariminda kullanilmak iizere Sekil 12’te goriilecegi lizere Sosyal Katilim

Fiilleri (Social Engagement Verbs) modeli gelistirilmistir.
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Rol Yapma

I¢erik Oyunlar

Etkilesim

Sekil 12: Sosyal Katilim Fiilleri

Kaynak: “https://amyjokim.com/blog/2012/09/19/social-engagement-whos-
playing-how-do-they-like-to-engage/” (Erisim Tarihi: 28.08.2020)

Sekil 11 ve Sekil 12 karsilastirildiginda Amy’nin olusturdugu modelin Bartle’nin
modeli ile benzerlik gosterdigi goriilmektedir. Bu baglamda Amy’nin modelinde yer alan
oyuncu tipleri asagidaki sekilde agiklanmaktadir (Kim, 2012, par. 3-6):

Rekabet Edenler: Bartle’nin bagaranlar oyuncu tipine karsilik gelmektedir.
Rekabet unsuru oyunculari motive etmektedir. Kendi 6lciitlerini dahi gelistirmek
icin rekabet etmektedir. Bu oyuncular, herkesin rekabetten hoslandiginm
varsaymaktadir. Kazanmak, meydan okumak, satasmak, kiyaslamak onlarin
anahtar kelimeleridir. Bu nedenle liderlik tablosu, rozet gibi oyuncunun basarisini

On plana ¢ikaran oyun bilesenlerinin kullanim1 uygundur.

Isbirlikgiler: Bartle’nin sosyallesenler oyuncu tipine karsilik gelmektedir. Is birligi

ve kolektif eylem ile sosyalleserek motive olmaktadir. Is birliginden hoslanan
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insanlar, baskalariyla birlikte kazanmay1, basariy1 kolektif eylem olarak dlgmeyi,
guruplara ya da takimlara katilmayi, ortakliklar kurmayi1 sevmektedir. Takim
calismasina, paylasarak 6grenmeye ve gorevler aracilifiyla yeni iliskiler kurmaya
deger vermektedir. Yorumlamak, begenmek, yardim etmek, hediye etmek

isbirlik¢ilerin anahtar kelimeleridir.

Kesfedenler: Bartle’nin oyuncu tiplerinde kasiflere karsilik gelmektedir. insanlari,
icerigi, araclar1 ve diinyayr kesfetmek baslica motivasyon kaynagidir. Puanlar,
onlara ¢ok anlamli gelmemektedir. Onlar i¢in 6nemli olan bilgi biriktirme ve o
bilgileri sergilemektir. Gormek, biriktirmek, deger bigcmek, oylamak, incelemek

onlarin anahtar kelimeleridir.

ifade Edenler: Bartle’nin Kkatiller oyuncu tipine karsilik gelmektedir.
Deneyimlerini kisisellestirmelerine, iz birakmalarina ve benzersizliklerini ifade
etmelerine olanak taniyan araglari ve sistemleri sevmektedir. Statii, taninma ve
kisileri etkilemek i¢in yeni yontemler aramaktadir. Arka planlari, yaz1 tiplerini ve
avatarlarin1 6zellestirmekten hoslanmaktadir. Ozellestirmek, se¢mek, tasarlamak,

olusturmak, dekore etmek anahtar kelimeleridir.

Oyunlastirmada kullanilan bir diger oyuncu ve kullanici siniflandirmasi Sekil 13’da

goriilen Marczewski’nin modelidir. Bu modelde Marczewski, temelde alt1 adet oyuncu

tiirii belirlemistir. Bunlardan dért tanesi ig tiir, diger ikisi ise ug tiirdiir. I¢ tiirler, Basaran

(Achiever), Sosyallesen (Socialiser), Hayirsever (Philanthropist) ve Ozgiir Ruh (Free

Spirit) 'dur. Ug tiirler ise Bozucu (Disruptor) ve Oyuncu (Player) 'dur. Bu oyuncu tiirleri

Motivasyon boliimiinde detaylica anlatilan RAMP teorisi ile motive olmaktadir. Bu

oyuncularin 6zellikleri su sekildedir (Marczewski, 2016, par. 1-7):

o Sosyallesenler (Socialiser), RAMP teorisinde yer ilgililik tarafindan motive
edilmektedir. Baskalariyla baglanti kurmak ve etkilesimde bulunmak

istemektedir.
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e Ozgiir Ruh (Free Spirit), 6zerklik ile motive olmaktadir. Kendilerini ifade
etmek, yaratmak ve kesfetmek istemektedir.

e Bagaran (Achiever), ustalik tarafindan motive olmaktadir. Yeni seyler
o0grenmek ve kendilerini gelistirmekten hoslanmaktadir. Zorluklarin
istesinden gelmek temel amaglaridir.

e Hayirsever (Philanthropist), amag ile motive olmaktadir. Bu oyuncu tiirii
fedakardir ve baskalarmin hayatlarimi  6diill  beklentisi olmadan
zenginlestirmek istemektedir.

e Oyuncu (Player), &diiller ile motive edilmektedir. Odiil toplamak adimna
kendilerinden bekleneni yapmaktadir. Kendileri i¢in vardir.

e Bozucu (Disruptor), degisim ile motive edilmektedir. Genel olarak, olumlu
ya da olumsuz degisikligi zorlamak adina dogrudan veya diger kullanicilari

kullanarak sistemi bozmay1 amag¢lamaktadir.

Bozucu

© Andrzej Marczewski 2016

) BY-NC-ND

Sekil 13: Marczewski’nin Oyuncu ve Kullanici Tiirleri

Kaynak: “https://www.gamified.uk/user-types/”’ (Erisim Tarihi: 01.09.2020)
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Cogu zaman bir oyuncu birden fazla oyuncu tipinin Ozelliklerini
gosterebilmektedir. Ozellikle sistemi tanidik¢a kullanicilarin tiiriinii degistirmesi de
muhtemeldir (Marczewski, 2016, par. 90). Ancak oyuncu tiirleri teorileri oyunlastirma
tasarimi i¢in Onemli bir baglangigtir. Kullanicilarin ne ile motive olup olamayacagi

noktasinda, oyuncu tipleri 6nemli bir role sahiptir.
2.5.0yunlastirma Tasariminda Kullamilan Kuramlar
2.5.1. Akis Kurami Baglaminda Oyunlastirma

Akis kurami Mihalyc Csikszentmihalyi tarafindan ortaya atilmis bir teoridir. Akis,
“bilincin uyumlu bir diizen iginde oldugu ve insanlarin yaptiklar: isi yalnizca o isi
yapmak adina yapmayi siirdiikleri  zaman erigilen zihinsel durum” olarak
tanimlanmaktadir. Akis kuramina gore insanlar bir ise odaklanarak zaman kavramini o is
sliresince yitirmektedir. Spor, sanat, oyun ve herhangi bir hobide akis ile karsilasmak

miimkiindiir (Csikszentmihalyi, 2005, s. 9).

Dikkat, kisinin hedefleri dogrultusunda bilincin diizenlenmesi amaciyla
kullanilmaktadir. Dikkatini odaklayabilen bir insan, ayni zamanda bilincini de
denetleyebilen bir insandir. Bilincin kontrolii ile bir insan hedefine ulasabilmek igin
gerektigi siire kadar dikkatini o hedef iizerinde toplayabilmektedir. Bunlari yapmay1
basaran bir insan hayattan da ayn1 oranda zevk almaktadir. Bu baglamda dikkat, yasami

zenginlestirmekte ya da fakirlestirmektedir (Csikszentmihalyi, 2005, ss. 38, 40).

Biling diisiinme, hatirlama, hissetme ve karar verme gibi siireglerde yonlendiren
dikkattir. Dikkat de aynmi enerji gibidir. Dikkat olmadan hicbir is yapilamamaktadir.
Csikszentmihalyi, bu nedenle dikkati psisik bir enerji olarak tanimlamaktadir. Anilar,
diisiinceler ve duygular kontrol altinda olan bu psijik enerji yani dikkat ile
sekillenmektedir (Csikszentmihalyi, 2005, s. 41). Act, korku, 6fke, kaygi ya da kiskanglik
gibi duygular bilinci kotii etkileyen baslica unusrlardir. Bu duygular psisik daginiklaga

yol agarak dikkati istenmeyen noktolarda kullanmaya zorlarken, dikkati tercihlere gore
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kullanma 6zgiirliigiinii de ortadan kaldirmaktadir. Psijik daginiklik, psisik enerjiyi etkisiz
hale gelmektedir (Csikszentmihalyi, 2005, ss. 43-45).

Bilingteki bilgiler, insanin hedefleri ile uyustugu taktirde psisik enerji ¢aba sarf
etmeden akmaktadir. Psisik enerjisi yiiksek kisiler, bilinglerini diizenleyebildigi zaman
yasam kalitelerini de ylikseltmektedir. Akis durumundaki kisi, psisik enerjisini kontrol
edebilmektedir ve yapilan her sey bilincine katki sunmaktadir. Yaptig1 ise odaklanan
kisiler, bu durumu bir akintinin alip gotiirmesi olarak betimlediklerinden dolay1 kuram

adiin akis olmasinda etkili olmustur (Csikszentmihalyi, 2005, ss. 48-49).

Csikszentcmihalyi, psisik enerjisi yiiksek olup, akis igerisinde olan Kkisilerin
evrensel Ozelliklerine sahip oldugunu belirtmektedir. Bu kapsamda akisin 6zelliklerini

asagida yer aldig1 sekilde siralamaktadir (Csikszentmihalyi, 2005, ss. 60—79);

e Yetenek olmadan gerceklesmeyecek zor bir etkinliktir. Ust diizey yasantiya
sahip insanlar, genellikle hedefe yonelik ve kurallara bagli yasamaktadir.
Psisik enerjisi diisiik ve yetenegine uygun olmayan islerle mesgul
olmamaktadir. Kisacas1 yetenek kisinin akis icerisinde yer almasi i¢in
elzemdir.

e Eylemle farkindalik ortaya ¢ikmaktadir. Zor bir durumla karsi1 kargiya kalan
Kisi, tiim yetenegini kullanmak zorunda kaldiginda tiim dikkatini o ise
vermektedir. Bu nedenle gergeklesen eylemin digindaki bilgilerin
islenebilmesi i¢in kisinin psisik enerjisi kalmamaktadir. Insanlar yaptiklari
ise kendilerini ¢ok fazla kaptirmakta ve boylece de kendilerini yaptiklari
isten ayr1 olarak diistinememektedir.

e Akis icerisinde olmak goriildiigii kadar kolay degildir. Akis, genellikle
yogun bir fiziksel gii¢ ya da disiplinli bir zihinsel etkinligi gerektirmektedir.

e Kisilerin akisa kendilerini kaptirabilmesi i¢in net hedefler ve geri bildirim
gerekmektedir. Sporcular, miizisyenler ya da oyunlar net hedeflere sahiptir.
Ornegin, bir tenis¢i oyun esnasinda topu rakibin alanma geri géndermek

zorunda oldugunu ve her seferinde vurusunun iyi olmasi gerektigini
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hedeflemektedir. Bu nedenle kisi eger kendisine sagma bir hedef segerse,
basar1 ona zevk vermeyecektir. Ayrica kisinin harcadigi psisik enerji
hedefiyle tutarl bir iligkiye sahip olursa her tiirlii geri bildirim kisiye zevkli
gelmektedir.

Kisi yalnizca ilgilendigi ise odaklanarak, kendisinin hosuna gitmeyecek tiim
unsurlar1 unutabilmektedir. Ciinkii akis, ise odaklanirken zihindeki gereksiz
bilgilere yer vermemektedir.

Akis, bir denetim duygusu igermektedir. Bu noktada kisilere zevk veren
denetimi elde tutmak degil, zor durumlar1 denetleyebilme duygusudur.
Ayrica o eylemle mesgul olmak kisilere basarisizlik kaygisina firsat
vermemektedir.

Akista olunan etkinlik net hedeflerin ve sabit kurallarin yetenek ile
uyumunu gerektirdiginden kisi benliginin tehlike altinda oldugu hissedecek
firsat1 bulamamaktadir. Ornegin bir dage1 tirmanis esnasinda yiiziinde bir
leke olup olmadig1 sorgulamaz ¢iinkii onun i¢in gelecek tehlike dagdan
gelecek bir tehlikedir.

Akis esnasinda kisi gece, gilindiiz, saat, dakika gibi zamani Ol¢tliglimiiz
nesnel siirelere ilgisizdir. Akis esnasinda kisi o kadar ¢ok dikkatini

gergeklestirdigi eyleme vermistir ki saatler ona dakika gibi gelmektedir.
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Sekil 14: Oyun Akisi

Kaynak: (Csikszentmihalyi, 2005, s. 88)

Bu bilgiler 1s1ginda Csikszentmihalyi, oyun siirecinde akista olma durumunu Seki/
14°de gostermektedir. Akisin en Onemli Ozelligi belli bir yetenege sahip olmay1
gerektirmesi ve akista olabilmek i¢in gergeklestirilen eylemin goriindiigii kadar kolay
olmamasidir. Bu nedenle grafikte zorluk ve beceri arasindaki iliskiye yer verilmistir.
Grafikte yer alan A harfi ise bir oyuncunun oyunun zorluk seviyesi ve kendisinin beceri
durumuna gore olusan can sikintist ve kaygi arasinda akista olma durumunu

gostermektedir.

Al konumunda yer alan tenis oyuncusu, oyuna yeni basladiginda fazla bir beceriye
sahip degildir ve bu nedenle de karsilastig1 zorluk diisiik olacaktir. Boylece oyuncu bu
oyundan zevk alacak ve akis kanalinda olacaktir. Ancak Al konumunda sonsuza dek
kalamayacaktir. Ciinkii zaman gegtikte becerileri gelisecek ve karsilastigi zorlugun biraz
daha artmasini isteyecektir. Bu durum can sikintisina neden olacak ve akis kanalindan

cikarak A2 konuma gelmesine neden olacaktir. A3 seviyesinde ise bir rakiple
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karsilastiginda daha zor islerin oldugunu gorerek kendisini daha da gelistirmesi
gerektigini anlayacak bu ise kendi performansiyla ilgili kaygilanmasina yol agacaktir.
Hem can sikintis1 hem de kaygi insanlarin hayatta pek karsilasmak istemedikleri bir
duydu oldugundan oyuncu tekrar akis kanalinda olmaya g¢alisacaktir. Bu amagla oyuncu
A4 konumuna gelmek amaciyla becerilerine uygun daha zorlu rakipleri yenmeye
calisacaktir. A1l ve A4 oyuncunun akis kanalinda oldugunu gosterse de ikisi sabit bir
durumu temsil etmemektedir. A4 daha zor ve daha yiiksek beceri gerektirdiginden Al’e
kiyasla daha karmasiktir (Csikszentmihalyi, 2005, s. 89).

Oyunlastirma uygulamalar1 tasarlanirken bu teoriye gore temellendirilmelidir.
Kullanict kendi seviyesine uygun bir sekilde oyuna bagladiktan sonra oyunun zorluk
derecesi kademe kademe artirilmalidir. Béylece uygulama, kendi yeteneklerini gosterme
firsat1 sunan kullaniciya zevk verecektir. Ayrica uygulama kullanicilarin psisik enerjisini
(motivasyonunu) yiiksek tutmak amaciyla net hedefler vermeli ve geri bildirimler ile
kullanicinin basarisini siirekli vurgulamalidir. Bu sayede kullanicinin kaygilanmasi ve
can sikintist en aza indirilerek akis durumunda olmasi saglanacaktir. Cekilis gibi sansa
bagli oyunlarda ise kullaniciya gelecegi denetleme yanilgisi yarattigindan uygulama
katilimcilarin  zevk almasini saglamakta ve akis kanalinda olmalarina yardimci

olmaktadir (Csikszentmihalyi, 2005, s. 87).
2.5.2. Fogg Davrams Modeli

Fogg Davranis Modeli veya Ingilizce karsilig1 olan Fogg Behavior Model, Stanford
Universitesi’nde akademisyen olan BJ Fogg tarafindan insan davramslarmi anlamak
amaciyla gelistirilmis bir modeldir. Fogg’a gore davranmiglar Motivasyon, Yetenek ve
Istem’in birbiriyle iliskisi neticesinde sekillenmektedir. Fogg, bu modeli, Sekil 15°de
goriilecegi lizere formiile dokmiistiir. Bu formiile gore bir davranig Motivasyon, Yetenek
ve Istem’in ayn1 anda bir araya gelmesiyle gerceklesmektedir. Motivasyon davranisin
neden yapildigini, yetenek davranisi yapma kapasitesini, istem ise harekete gecirecek

baslama isaretini ifade etmektedir. Ayrica bu {i¢ evrensel unsur arasindaki iligkinin
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anlasilmas1 davranigin tasarlanmasinda da etkili olmaktadir (Fogg, 2020, s. 26). Bu

modelin oyunlastirma ile baglantisi ise tam bu noktada baslamaktadir.

B=MAP

Behavior Olaymn Motivation & Ability & Prompt
Davrams gergeklestigi Motivasyon Yetenek Istem
zaman Ayni anda bir araya gelirler

Sekil 15: Fogg Davranis Modelini Olusturan Unsurlar

Kaynak: (Fogg, 2020, s. 26)

Fogg, bu modelin evrensel oldugunu ve kiiltiir fark etmeksizin diinyadaki tiim insan
davraniglarin1 agiklamak amaciyla kullanilabilecegini belirtmektedir. Davranislarin
evrenselligini bir bisiklet 6rnegi lizerinden ac¢iklamaktadir: Davranig bir bisiklet gibidir.
Her bisiklet, farkli renklere, 6zelliklere ve boylara sahip olsa da temelde teker fren ve
pedalin olusturdugu bir mekanizmadan olusmaktadir. Bu mekanizma sayesinde her
bisiklet ayni caligma prensibine sahiptir. Ancak davranisi olusturan temellerin tiim
insanlarda ayni olmasi, her davranisin her insanda ayni seyleri hissettirdigi, her hareketin
her insanda ayni sekilde goriilecegi ya da her harekette insanlarin ayni tepkiyi verecegi

anlamina gelmemelidir (Fogg, 2020, s. 28).
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Sekil 16: Fogg Davranis Modelinin Grafigi

Fogg, davranis modelini Sekil 16 'te goriilen grafik lizerinden detaylandirmaktadir.
Kullaniciyr harekete gecirecek olan istem, eger aksiyon ¢izgisinin iist noktalarinda yer
aliyorsa ve kisinin motivasyonu bu davranisi gergeklestirmek icin yiiksekse o davranig
gerceklesecektir. Ancak daha dnce de aktarildigi gibi motivasyon, yetenek ve istem es
zamanli bir araya gelerek davranis1 olusturmaktadir. Dolayisiyla kisi, davranisi
gerceklestirecek kabiliyete sahipse aksiyon ¢izgisinin tepesine dogru ¢ikacaktir.
Davranigin eylem ¢izgisindeki konumunu belirleyen unsur, motivasyonun yukart dogru,
yetenegin ise saga dogru hareket ettirmesidir (Fogg, 2020, s. 31). Fogg, aksiyon
cizgisinde konumu belirleyen baz1 faktorlerin oldugunu belirtmektedir. Bunlar (Fogg,
2020, ss. 33-36):

e Davranisin siirekli tekrarlanmast sonucu hareket kisiye daha kolay
gelmektedir. Bu nedenle aligkanlik haline gelen davraniglar Kkisilerin
motivasyonunu artirarak aksiyon ¢izgisinin tepesine dogru ¢ikmaktadir.

e Bir davranigin yapilmasi kisinin yetenegine gore ne kadar kolay olursa o

davranig aligkanlik haline gelecektir.
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Bir davranis1 gergeklestirmek i¢in ne kadar ¢ok motive olunursa, davranigin
kisi tarafindan yapilma olasilig1 da o kadar artmaktadir.

Motivasyon yliksek olursa kisi yalnizca istem ile harekete gegmemektedir.
Omegin bir annenin ¢ocugunu hizla gelen bir arabanin ¢apmasini
engellemek amaciyla ani bir refleksle harekete gegmesi eylem ¢izgisinde
konumun en tepeye ulagsmasina yol agacaktir.

Motivasyon seviyesi orta ise kisi ancak eylem kolaysa davranisi
gerceklestirecektir.

Davranisin zorlugu ne kadar fazlaysa o davranisin gerceklesme olasilig
diisiiktiir. Biri kitabin kapagini gérmek isterse kisi bu hareketi kolay
buldugundan muhtemelen yapacaktir. Ancak kitabin yiiksek sesle okunmasi
istendigi zaman kiginin o davranigi yapabilmesi i¢in motivasyonunun
yiiksek olmasi gerekmektedir. Yiiksek sesle okuma istediginde bulunan kisi
para talep ederse muhtemelen kisinin davranisi gerceklestirmesi icin
motivasyonu ylikselecektir.

Motivasyon ve yetenek takim arkadaslari gibidir. Bir davranisin aksiyon
¢izgisinin tepesine ¢ikabilmesi i¢in hem motivasyona hem de yetenege
ihtiyag vardir. Ikisinden biri zayifsa aksiyon ¢izgisinin tepesine ¢ikmak igin
birinin daha giiclii olmasi gerekmektedir. Motivasyon ve yetenek
birbirlerini telafi etmektedir.

Istem olmadan hicbir davrams ger¢eklesmemektedir. Kisi bir istem
tarafindan uyarilmadig: taktirde motivasyon ve yetenek seviyesinin bir
onemi yoktur. Insan her davranis i¢in her zaman bir miktar motivasyon ve
yetenege sahiptir. Ornegin telefondan bildirim sesi duyuldugu zaman kisi
motivasyonu ve yetenegi ne kadar diisiikte olsa telefona bakma davranisinda
bulunma ihtimali vardir. Ancak bildirim sesi, kisi tarafindan duyulmadigi
taktirde, bagska bir deyisle istem olmayinca telefona bakma davranisinda

bulunmayacaktir.
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Sekil 16°de yer alan grafik ve ona bagli siralanan faktorler baglaminda bir
oyunlastirma uygulamasinda kullaniciy1 tetikleyecek unsur Istemdir. istem olmadigi
takdirde uygulamaya katilim olmayacaktir. Bu nedenle isletmelerin oyunlagtirma
uygulamasina davet ederken kullanicilarin ilgisini gekmeleri gerekmektedir. Ardindan ise
takim arkadaglar1 olan motivasyon ve yetenege dnem verilmelidir. Kullanici bir 6diille
motive edilebilecegi gibi baska kullanicilarla miicadele ederek, eglenme ya da kazanma
hirsiyla da motive edebilmektedir. Oyun zorlugu ise ne ¢ok kolay ne de ¢ok zor olmalidir.
Kolay oldugu taktirde kullanici bir siire sonra sikilarak oyunu terk edecektir. Cok zor
oldugunda ise yetenegi elvermedigi i¢in oyunu terk edecektir. Her iki durum, kullanicinin
motivasyonunun diismesine neden olacaktir. Fogg davranis modeli, oyunlagtirma
uygulamalarinin kullanicilar tarafindan benimsenmesinde ve kullanicilarin istenilen

davranis1 gergeklestirmesinde biiyiik 6nem arz etmektedir.
2.5.3. SAPS Odiillendirme Teorisi

SAPS, oyunlastirmanin basarili ve kalic1 bir etki yaratabilmesi amaciyla {inlii
oyunlagtirma uzmani1 Gabe Zichermann tarafindan gelistirilen ddiillendirme formiildiir.
Teori ismini Status (Statii), Access (Erisim), Power (Giig) ve Stuff (Esya) kelimelerinin
bas harfinden almaktadir. Bu teoriye gore oyunlagtirmayi katilimcilara dogrudan nakit
veya sanal para dagitmak olarak goérmek biiyiik bir hatadir. Boyle bir yaklagim,
katilimcilarin istenilen sekilde tesvik edilmesinde sorunlara yol agmaktadir. Eger
odiillendirmede bu sekilde hareket edilirse karsilasilacak baslica sorunlar sunlardir

(Zichermann, 2010, par. 1-5):

e Dagitilan odiiller (sanal veya nakit para, {iriin vs.) katilimcilar tarafindan
yeterli goriilmedigi takdirde, belki de hi¢ 6diil verilmeyen bir oyunlagtirma
uygulamasina kiyasla ¢ok fazla kullanicinin uygulamay: terk etmesine
neden olacaktir.

¢ Opyunlastirma uygulamasinda 6zellikle fiziksel 6diil kullanimi isletmelere

cok pahaliya mal olacaktir.
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e Cok ucuz triinlerin tercih edilmesi durumunda ise gercek diinyada da
oldugu gibi katilimcilarm ilgisini ¢gekmeyecektir.

e Bir cekilis ile yiiksek miktarlarda 6diil teklif edilmedigi siirece, diisiik
miktarlarda para dagitmak kullanicty1r sanal 6geler vermek kadar motive

etmeyecektir.

Zichermann yukaridaki nedenlerden dolay1r dogru odiillendirmenin SAPS ile
basarili olacagini iddia etmektedir ve SAPS siralamasini Status, Access, Power ve Stuff
seklinde yapmaktadir (2010, par. 7). Teorinin daha iyi anlasilabilmesi adina Seki/ 17 de
gorsellestirilmistir. Sekle gore sagdan sola 6diil tercihi hem isletmelerin maliyetini

azaltacak hem de hedeflenen etkinin daha kalic1 olmasini saglayacaktir.

Status

Access

Daha Az Daha Fazla
Maliyet Maliyet
Cok Etkili < Az Etkili

Sekil 17: SAPS Odiil Teorisi

Zichermann, SAPS teorisinde yer alan 6diil tiirlerini ise asagida yer aldig: sekilde
aciklamaktadir (Zichermann, 2010, par. 9-12; Zichermann ve Cunningham, 2011, ss. 10—
12):
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Statii (Status): Zichermann, bir 6diil olarak statii kullanimimi Christopher
Cunningham ile yazdig1 “Gamification by Desgin: Implementing Game Mechanics
in Web and Mobile Apps” isimli kitabinda agiklamaktadir. Statii, 6zellikle sosyal
gruplar igerinde yer alan bir bireyin baskalarina kars1 goreceli konumudur. Kitapta
statiiniin giiclii bir motivasyon kaynagi oldugu ve 6diil olarak statii dagitmanin hem
fiziksel hem de sanal diinyada miimkiin oldugu belirtilmektedir. Lider tablolar1 ve

rozetler statii olarak 6diil kullanimina baslica 6rneklerdir.

Erisim (Access): Bu 6diil tiiriiniin dogru kullanilmasi, kullanicilarin sirket veya
hizmetle olan etkilesiminin artmasina yardimci olmaktadir. ilgili oyunlastirma
uygulamasini basariyla tamamlayan kisilere CEO ile bir aksam yemegi veya ofisi
gezme firsati sunmak bu 06dil tiirline birkag Ornektir. Bunun yaninda
havaalanlarinda yer alan VIP salonlara giris izni veya miimkiin olan en erken tarihte

kullanicilara randevu vermek de diger 6rnekler arasinda yer almaktadir.

Gii¢ (Power): Oyunculara gii¢ vermek, oyundaki diger oyunlar iizerinde bir miktar
kontrol saglamalarina neden olacaktir. En sik karsilagilan 6rnegi ise forum
sitelerinde alaninda iyi olan kisileri moderatér olarak atayarak sitenin belli

bolimlerini diizenleme, kullanicilar1 engelleme veya konu silme yetkisi vermektir.

Esyalar (Stuff): SAPS teorisine gore 6diil olarak herhangi bir esya vermenin kotii
sonuglarinin oldugu veya gereksiz oldugu anlamina gelmemelidir. Verilecek harika
hediyeler varsa ve oyuncular bu hediyeleri almay1 merakla bekliyorsa esya vermek
giiclii bir motivasyon kaynagi olacaktir. Cogu kisinin dondurma kral1 gibi bir rozet
yerine dogrudan dondurmayi tercih edecegi de bir gercektir. Ancak oyunlagtirma
uygulamasinin yarattig1 etki kullanicinin dondurmay: almasiyla son bulacaktir.
Eger dondurma krali rozetinin yaninda magazaya geldiginde oncelikli hizmetten
yararlanmasini saglamak ya da yeni bir dondurma aromas1 yaratmak amaciyla yeni
bir yarismaya katilmasina miisaade etmek kullanicinin iizerindeki etkinin daha

kalic1 olmasina yardimer olacaktir. Diger tiim secenekler tiikendikten sonra odiil
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olarak bir esya vermek diisiniilmelidir. Oyunlagtirma uygulamalarinda 6nemli olan

Odiiliin parasal degeri degil, oyunun anlam derinligidir.
2.5.4. D6 Oyunlastirma Tasarim Modeli

Kevin Werbach ve Dan Hunter’a gore Sekil 18 'de de goriilen oyunlastirma tasarim
stireci sirastyla uygulanmalidir. Bu adimlarin bas harfleri D ile basladigindan model D6
admi almistir. Bir sonraki bolimde detaylica incelenecek olan rozet, liderlik tablosu gibi
oyun mekaniklerini alip bir sisteme entegre etmek zor degildir. Asil zor olan, sirketlerin
kendi durumlarin1 dikkate alarak mevcut teknikleri sistemleriyle nasil eslestirecegini
tasarlamasidir (Werbach ve Hunter, 2012, s. 86).

DEPLOY
the
appropriate
tools

[BEF'NE DELINEATE DESCRIBE DEVISE
usiness target activity
objectives behaviors T RN cycles

DON’T
forget the
fun!

Is Hedeflenen Etkinlik
hedeflerini davramglar O-V“"C”iarm =t dongiilerinizi
belirle belirle tanimiayin belirleyin

Uygun
araclar
kullanin

Egelenceyi
unutmaymn!

Sekil 18: D6 Oyunlagtirma Tasarim Siireci

Oyunlastirma, sanat ve bilimin kaynasmasiyla olugmaktadir. Diger yandan eglence,
oyun ve kullanict deneyimi gibi kavramlar1 da icermektedir. Oyunlastirma siirecinin
basarili olabilmesi ise somut is hedeflerine hizmet edebilmesini ve siirecin siirdiiriilebilir
olmasin1 gerektirmektedir. Tasarim asamasinda Sekil 18’deki siireci uygulamak

oyunlastirma uygulamasinin hem is hedeflerinin ger¢eklesmesine hem de siirecin basaril
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olmasina yardimci olacaktir (Werbach ve Hunter, 2012, ss. 85-86). Werbach ve Hunter

Kitaplarinda bu agamalari detaylica agiklamaktadir.
Is hedeflerini belirle (DEFINE business objectives)

Etkili bir oyunlastirma uygulamasi, hedeflere iliskin giiclii bir anlayisi
gerektirmektedir. Amacin miisteriyi elde tutmak mi, marka sadakati yaratmak mi1 yoksa
calisanlarin performansini artirmak mi oldugu en basta tespit edilmelidir. Eger Seki/ 19 'da

yer alan hedef belirleme siireci isletilmeden oyunlastirma projesi gelistirilirse

muhtemelen basarisiz olacaktir (Werbach ve Hunter, 2012, s. 87).

Hedefleri Listeye Ekle
Listelenen Hedefleri Oncelige Gore Sirala

Gereksiz Oyun Mekaniklerini Kaldir
Hedefleri Gergceklestir

Sekil 19: Oyunlastirmada Hedef Belirleme Siireci

Kaynak: (Werbach ve Hunter, 2012, s. 89)

Oyunlastirma uygulamasina katilim fazla da olsa, hedefler belirlenmeden ise
girildigi taktirde higbir anlami olmayacaktir. Hedef listesi olusturulurken en son kontrol
asamasinda amactan Ve hizmet etmekten uzak daha c¢ok ara¢ olan mekanikler
kaldirilmalidir. Boyle bir liste hazirlamak temelin saglam olmasina ve gergekten 6nemli

olan seylere odaklanmaya yardimci olacaktir (Werbach ve Hunter, 2012, ss. 87-88).
Hedeflenen davranisiar: belirle (DELINEATE target behaviors)

Oyunlastirmanin neden tercih edildiginin belirlenmesinden sonra oyuncularin ne
yapmas1 gerektigi somut bir sekilde belirlenmelidir. Oyuncunun yorum yapmasi veya

iirtin degerlendirmesinde bulunmasi, siteye iiye olmasi, herhangi bir sosyal medya
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sitesinde paylasimda bulunmasi, belli bir siire egzersiz yapmasi oyunculardan beklenen
somut hedeflere spesifik 6rneklerdir. Oyunlastirma, Kullanicilara oyun sunmak degil, bazi
kurumsal hedeflere ulasmak amaciyla oyun 6gelerini kullanmaktir. Bu nedenle oyuncu
davraniglarini 6l¢timlemede kazanan veya kaybeden yontemini siirekli kullanmak dogru
degildir. Eger oyuncu kaybettigini algilarsa oyuna tekrar geri donmemesine neden
olabilmektedir. Bu nedenle oyuncularin davraniglar1 daha profesyonel bir sekilde

Ol¢iilmelidir (Werbach ve Hunter, 2012, ss. 89, 91).
Oyuncularinizi tammlayin (DESCRIBE your players)

Oyunlastirma uygulamasini kullanan kisilerin miisteriler mi yoksa ¢alisanlar mi1
olacagi dncelikli olarak belirlenmelidir. Ardindan ise hedeflenen oyunculari neyin motive
edeceginin belirlenmesi gerekmektedir. Bunun yaninda oyuncularin motivasyonunun
neyin disiirdiglinii de belirlemek yararli olacaktir. Goérev tamamlama sirasinda
motivasyon disiikliiginiin nedeni oyuncunun kendi tercihi mi yoksa yetenek eksikligi mi
oldugu tespit edilmelidir. Eger sorun yetenckse her oyuncunun ayni niteliklere sahip
olmayacagi hesaba katilarak oyunculara farkli zorluk seviyeleri sunulmalidir. Oyunculari
tanimak i¢in Oyuncu Tiplerini referans almak 6nemli bir baslangigtir (Werbach ve
Hunter, 2012, ss. 91-92).

Etkinlik dongiilerinizi belirleyin (DEVISE activity cycles)

Oyunlarda her zaman bir baslangic ve son bulunmaktadir. Baglangi¢ ve son
arasindaki yolculukta ise bir dizi dongii yer almaktadir. Oyun, bu dongiiler sayesinde asla
dogrusal bir ilerleyise sahip degildir. Etkinlik dongiisii kavram1 genellikle sosyal medya
hizmetlerini tanimlarken kullanilan bir kavramdir. Ornegin bir kullanic1 Facebook’a
arkadasin1 da etiketleyerek fotograf yiiklediginde, etiketlenen kullaniciya bildirim
gonderilmekte, daha sonra bagka bir kullanic1 yorum yazdiginda veya ifade biraktiginda
hem etiketlenen kisiye hem de fotografi yiikleyen kisiye bildirim génderilmektedir. Tiim
bunlar etkilesimi artiran birer dongiidiir. Etkilesim Déngiisii ve Ilerleme Basamaklar:

olmak tizere Tki tiirlii dongii bulunmaktadir (Werbach ve Hunter, 2012, ss. 94-97):
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Etkilesim Dongiisii

Oyuncu eylemleri motivasyon ile ger¢eklesmektedir. Bu nedenle oyuncun
motivasyonunun yiiksek olmasi oyuncunun gorevleri tamamlamasini saglayacaktir.
Oyuncu, puan verme, rozet verme, seviye atlama, skor tablolart gibi geri bildirimlerle

(feedback) siirekli motive edilmelidir. Bu dongii Seki/ 20 ile gorsellestirilmektedir.

Geri
Bildirim

Sekil 20: Aktivite Dongiisii
Kaynak: (Werbach ve Hunter, 2012, s. 96)
Etkilesim dongiisii oyunlastirilmis sistemin temel siirecidir. Ancak oyuncularin
yolculugunu anlamada yetersiz bir dongiidiir. Eger oyuncularin deneyimi ilk giin de
oldugu gibi yiizlincli giin somunda da ayni olursa ¢ogu oyuncu oyunu birakmak

isteyecektir. Bu noktada bir bagka dongii tiiri olan ilerleme basamaklari, oyuncunun

yolcugunun daha anlamli olmasina yardimei olmaktadir.

Tlerleme Basamaklar

126



Oyuncular, oyun sirasinda deneyimlerinin degistigini bu dongli sayesinde
hissetmektedir. Sekil 21 incelendiginde daha iyi anlasilacak bu dongii, artan zorluk
seviyesi anlamia gelmektedir. Ornegin World of Warcraft oyununda seviye 1’den seviye
2’ye gegmek veya seviye 84’ten seviye 85’e gegmek ¢cok daha az zaman ve deneyim puani
gerektirmektedir. Oyuncular bu sayede oyunda tecrilbbe kazandiklarini ve ilerleme
kaydettiklerini anlamaktadir. Aynmi sekilde oyunlastirilmis bir uygulamada, oyuncunun

yolculugu, kisa vadeli gérevlerden ve uzun vadeli hedeflerden olusturulmalidir.

Boss
fight
Boss
fight Mola
Boss*
fight Mola
Onboarding
Oryantasyon Seviyeler
(Egitme)

* Boliim sonunda diisman ile miicadele etmek

Sekil 21: flerleme Basamaklar1

Kaynak: (Werbach ve Hunter, 2012, s. 97)

Giderek artan zorluk, ilerlemenin genel seklini de olustursa siire¢ tamamen dogal
olmamalidir. Ilerleme basamaklari tam bu noktada yardimci olmaktadir. Genellikle
onboarding (oryantasyon, egitme) denilen ilk basamakta oyuncu basit bir sekilde
yonlendirilmeli ve oyuna ¢ekilmeye ¢alisilmalidir. Oyuncu bu engeli astig1 aman zorluk
ideal olarak artmalidir. Cogu oyun giderek artan zorlugun ardindan géreceli bir kolayligi
ve ardindan her boliimiin sonunda bir meydan okumay1 icermektedir. Oyunlastirilmis bir
uygulamada ise muhtemelen boliimiin sonunda bekleyen kotii adam olmayacaktir. Onun

yerine oyuncularin gurur duygusunu hissedecekleri bir meydan okumaya yer verilmelidir.
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Ayrica oyunculara ummadiklari anlarda siirpriz hediyeler verilerek sans faktorii dahil

edilmelidir.
Eglenceyi Unutma (Don’t Forget the Fun)

Kullanicilarin oyunlastirilmis uygulamay1 eglenceli bulduklarinda o uygulamaya
geri donme olasiliklart yiiksektir. Sistemin estetik agidan ¢ekici ve eglenceli olup
olmadig1 tekrar tekrar kontrol edilmelidir. Eger eglence unsuruna dikkat edilmezse
oyuncular sunulan 06diil disinda oyunlagtirilmis uygulamaya katilmay1 tercih
etmeyeceklerdir. Ancak eglenceyi insa etmek kolay degildir. Her oyuncuya ayn1 eglence
ayni oranda ¢ekici gelmemektedir. Uygulamanin eglenceli olup olmadigini tespit etmenin
en kolay yolu test etmek ve zorlu bir tasarim siireciyle iyilestirmeye ¢alismaktir (Werbach

ve Hunter, 2012, ss. 98-99).
Uygun araglart kullanin (DEPLOY the appropriate tools)

D5’e kadar olan asamaya kadar oyunlastirma uygulamasi zaten biiylik oranda
sekillenmektedir. Ancak bir de bunun bir mobil uygulamami olacag1 yoksa web sitesine
mi entegre edilecegine karar verilmelidir. Bu iki platform diginda bagka bir senaryonun
cok daha etkili ve ucuz olabilecegi durumlarda bulunmaktadir. Tasarim asamasinda her
sey en ince ayrintisina kadar diisliniilmelidir. Bunun yaninda oyun mekaniklerini rastgele
se¢memek, ¢izilen yol haritasina sunacagi katkiya gore segmek gerekmektedir (Werbach
ve Hunter, 2012, s. 100).

2.5.5. Kanca (Hook) Modeli Baglaminda Oyunlastirma

Kanca modeli, Nir Eyal tarafindan teknolojinin insanlarda yarattigi bagimliligin
temelinde yatan sebepleri agiklamak {izere gelistirilen bir modeldir. Eyal’e gore
kullanicilar, Tetikleyici (Trigger), Eylem (Action), Odiil (Reward) ve Yatirim (Investment)
olmak iizere dort asamadan olusan bir evrede, Sekil 22°de goriilen birbirini izleyen kanca
seklindeki dongii sayesine disaridan herhangi bir miidahale olmadan {iriine kendilerini

kaptirmaktadir. Kullanicilar bu kancaya her maruz kaldiklarinda, ilgili tirlinii kullanmaya
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ara verseler de bir sekilde tekrar tirtinii kullanmaya devam etmektedir. Bu kanca ile
bilgisayar uygulamalarinda, oyunlarda, sinemada ve is hayati dahil bircok alanda
karsilasmak miimkiindiir. Bu kanca, kimi zaman zihni kimi zaman ise cilizdanlar1 bir

topragi kazircasina oyarak kendisine yer edinmektedir (Eyal ve Hoover, 2015, s. 13).

Kanca modeli insanda yeni bir aligkanlik yaratmayi1 amaglamaktadir. Bu nedenle
giiniimiizde bir¢ok liriin ya da hizmetin olusturulmasinda kanca mantig1 énemli bir rol
oynamaktadir. Eyal, bu modeli olustururken kiside olumlu aliskinlar yaratmay1
hedefledigini  belirtmektedir. Dogru sekilde dizginlenip kullanilmasi1 halinde
kullanicilarin teknoloji ile iligkilerinin daha iyi olacagini, teknoloji karsisinda daha
bilingli hareket edeceklerini ve daha verimli olacaklarin1 iddia etmektedir (Eyal ve
Hoover, 2015, s. 15).

Tetikleyici Eylem
Dis Kaynaklh —

ic Kaynakh

- B
=8

Yatiriom Degisken Odiil

Sekil 22: Kanca Modeli

Kaynak: (Eyal ve Hoover, 2015, s. 14)
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Karmasik davraniglar, olusan aliskanliklar sayesinde beyin tarafindan hizlica

ogrenilmektedir. Ornegin giinliik hayatta hizlica verilen kararlarda beyinin daha énce

benzer davraniglarda verilen kararin kotii bir sonuca yol agmadigina ikna olmasi etkili

olmaktadir. Bunun sonucunda ise eylem ne kadar karmasik olursa olsun diizenli olarak

gerceklestirilen bir davranig olmaktadir. Aligkanlik haline gelen davraniglar firmalara

birgok fayda saglamaktadir. Bunlar1 asagidaki sekilde siralamak miimkiindiir (Eyal ve
Hoover, 2015, ss. 26-42);

Eyal,

Tiiketici aliskanliklarinin tesvik edilmesiyle firmalar, bir miisteriden tirtini
veya hizmeti kullanmayr birakana kadar maksimum kazang elde
edebilmektedir.

Uriinii veya hizmeti kullanmaya alisan insanlar, daha bagimli hale gelmekte
ve fiyatlandirmay1 dnemsememektedir. Oyunlarin iicretsiz olarak indirilip
belli bir siire sonra oyun i¢i satin almalarla seviye atlamaya miisaade etmesi
bu duruma gosterilebilecek 6rneklerden bir tanesidir.

Bir iiriin veya hizmet kullanicida aliskanlik yaratmasi1 durumunda ¢evresine
de onermektedir. Bagimli olan kullanicilar, firmalarin higbir masraf
yapmasina gerek kalmadan iirlin ve hizmetlerini tanitmakta, onlarin
bliylimesine katki sunmaktadir.

Aligskanlik sonucu iiriin veya hizmetle olusan bag sayesinde miisteriler,
firmalar1 olas1 tehlikelere karsi rakip firmalardan korumaktadir. Boylece
firmalar saldirilara daha az maruz kalarak rekabet gliciinii artirmaktadir.
Aligkanlik yaratan {irlin ya da hizmetler, miisterinin zihninde tekel
olmaktadir. Ornegin Google kullanmaya aligmis kisiler aslinda temelde ayn1
olan Bing veya Yandex gibi alternatif arama motoru kullanmay1
diistinememektedir. Clinkii Google’nin tasarimina ve sundugu seceneklere

alismiglardir.

kisilerde istenilen aligkanligin olusturulmasi amaciyla kullanilan kanca

dongiistindeki unsurlari, asagidaki basliklarda yer aldig: sekilde detaylica agiklamaktadir.
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Bu dongiide yer alan unsurlar sirayla gerceklesmektedir ve kisi aliskanliint siirdiirdiigii

siirece defalarca kancaya maruz kalmaktadir.
Tetikleyici (Trigger)

Aliskanligin olusmasini baslatan ilk unsurdur ve davranig degisikliginin uzun siire
slire devam etmesini saglayacak zemini hazirlamaktadir. Instagram, Facebook gibi sosyal
ag sitelerinden gelen bildirimler, e-ticaret sitelerinde karsilasilan satin al butonlar1 veya
calar saatler kiside aliskanligin olusmasini tetikleyen bazi uyaricilardir. Ancak
tetikleyiciler kimi zaman agik¢a algilanamamaktadir. Bazi tetikleyiciler bilingaltini
etkileyerek davranislari derinden etkileyebilmektedir (Eyal ve Hoover, 2015, ss. 54-55).
Bu kapsamda dis kaynakli ve i¢ kaynakli olmak tizere iki tiirlii tetikleyici bulunmaktadir.

Dus Kaynakl: Tetikleyiciler: Kisilerin harekete gegmesi amaciyla duyu organlariyla
algilanabilen, somut uyaricilardir. Bu tetikleyici tiiriinde genellikle kisilere kaydol, satin
al, begen, paylas gibi ne yapmasi gerektigi soylenmektedir (Eyal ve Hoover, 2015, s. 56).
Firmalar, kisilerde istenilen aligkanligin olusmasi i¢in farkli dis kaynakli tetikleyici

kullanmaktadir (Eyal ve Hoover, 2015, ss. 59-62):

e Bunlardan ilki firmalarin para harcamasi zorunlu kilan, televizyona, sosyal
medya sitlerine ya da arama motorlarina reklam vererek gergeklestirdikleri
tetikleyicilerdir. Ancak kisilerin tekrar tekrar doniis yapmasi i¢in firmalarin
stirekli para harcamast iyi bir strateji degildir.

e Ikincisi firmanin iiriinlerini ya da hizmetlerini kisa siireli iicretsiz veya
kampanya diizenleyip indirimli sunarak miisterilerde sonradan etki etmesini
bekledigi tetikleyicilerdir.

o Uciinciisii insan iligkilerine dayanan tetikleyicilerdir. Bu tetikleyici tiirii ile
aligkanlik olugmasini baglatmak isteyen firmalar, iirin veya hizmetlerini
tanitmast amaciyla bir kisiyi gorevlendirmektedir. Diger iki tetikleyiciye

gore daha ucuz ve en etkili tetikleyicidir.

131



e Dordiincii ve son dig kaynakli tetikleyici tiiri ise dikkat c¢alan
tetikleyicilerdir. Bu tetikleyiciye kisiler isteyerek maruz kalmaktadir.
Oregin WhatsApp bildirimlerini kullanici kendi istegiyle agmaktadir ve
yluksek sesle veya titreyerek kisiyi tetiklemektedir.

Ic Kaynakli Tetikleyiciler: Zihinde otomatik olarak ortaya ¢ikan tetikleyicilerdir.
Ornegin, arkadaslarla bulusuldugunda herhangi bir dis kaynakl tetikleyici olmamasina
ragmen aniden gelen fotograf cekilip Instagram’a atma istegi, i¢ kaynakli bir
tetikleyicinin neden oldugu bir olaydir. Bu tetikleyici ile iiriin arasinda bag kurulmasi,

teknoloji firmalari i¢in ¢ok degerlidir (Eyal ve Hoover, 2015, s. 64).
Eylem (Action)

Kanca modelinde yer alan dongiide ikinci evre eylemdir. I¢ ya da dis kaynakl1 bir
tetikleyicinin kisiyi uyarmasindan sonra kisi eyleme gegmektedir. Eger kisi eyleme
gecmiyorsa tetikleyicinin hicbir ise yaramadigi anlagilmaktadir. Bu asamada eylemin
gerceklesmesi diistinmekten daha kolay olmalidir. Yani kisi zihnini yoracak eylemlerden
uzak tutulmalidir. Ciinkii aligkanlik diisinmeden yapilan eylemlerdir (Eyal ve Hoover,
2015, s. 79).

Fogg Davranis Modeli baghigi altinda davranis degisikliginin olusmasi ig¢in
B=MAP formiiliinden detaylica bahsedilmistir. Bu formiilde davranisin olusmasi i¢in
motivasyon, yetenek ve istemin ayni anda bir arada olmasi gerektigi anlatilmaktadir. Eger
tic unsurdan biri olmazsa kisi istenilen davranmigi gergeklestirmemektedir. Eyal da
dongiiniin ikinci evresi olan eylemi, Fogg’un bu modeli iizerinden sekillendirmektedir.
Fogg, yetenegin basitlik tizerine kurulmasi gerektigini aksi taktirde kisinin o eylemi
gerceklestirmekten kagimacagini belirtmektedir. Bir eylem ne kadar kolay olursa,
kullanici o dongii igerisindeki yolculuguna devam etmektedir (Eyal ve Hoover, 2015, s.
92; Fogg, 2020, s. 87).
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Fogg Davranis Modelinde davranisin gergeklesmesi i¢in motivasyon, yetenek ve
istem ayni anda bir arada olmasini1 Eyal eksik bulmaktadir. Eyal, bu gériise tamamen kars1
cikmamakla beraber, teknoloji alaninda kullanildigi durumlarda onceligin yetenekte
olmast gerektigini belirtmektedir. Motivasyonu artirmak zahmetli ve fazla biitce
gerektirmektedir. Web sitelerini ziyaret eden kullanicilar, genellikle siteyi kullanma ile
ilgili yonergelere pek dikkat etmemektedir. Bu nedenle istenilen davranisi yapmalari i¢in
site kullaniminin kolaylastirilarak kisinin sarf etmesi gereken ¢abanin azaltilmasi

gerekmektedir (Eyal ve Hoover, 2015, s. 99)
Degisken Odiil (Rewards)

Uciincii evrede kullanicilarin karsilastigi sorunlara istinaden verilecek farkli
odiiller, bir onceki evrede yapilan eylemin pekistirilmesine katki sunmaktadir. Farkl
odiiller verilmesinin nedeni yeni olan seyin ilgi uyandirmasi ve dikkat ¢ekmesidir (Eyal

ve Hoover, 2015, ss. 115, 119).

Eyal, degisken odiilleri Kabile, Av ve Benlik Odiilleri olmak iizere ii¢ kategoride
siiflandirmaktadir (Eyal ve Hoover, 2015, ss. 121-135):

1. Kabile Odiilleri: Sosyal &diiller olarak da adlandirilmaktadir. Insan dogasi
geregi birbiriyle baglantili yasayan bir canli tiiriidiir. Dolayisiyla alinan édiiller
toplum iginde kisinin kabul goérmesini sagliyorsa veya gekici ve Onemli
oldugunu hissettiriyorsa kullanici o kancaya defalarca takilacaktir. Ornegin
Facebook ve Instagram’da yapilan paylasimlarla birlikte gelen yorum ve
begeniler bu 6diil tiiriine bir o6rnektir. Kabile odiillerinin kullanilmasinin en
onemli nedeni, kisilerin tirtinii kullanmaya mutlaka tekrar donecek olmasi ve
odiiliin daha fazlasini istemesidir.

2. Avlanarak Elde Edilen Odiiller: Avcilik, insanoglu var oldugundan bu yana
gerceklestirdigi eylemlerin basinda gelmektedir. Avcilik ilk zamanlar bir
hayvanin pesinden saatlerce ok ve mizraklarla kosularak yapilmstir.

Gilniimiizde ise daha da modernlesen bu aktivite hala devam etmektedir. Bu
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baglamda bir hayvani avlamak i¢in 1srarl bir sekilde pesinde kosma aktivitesi,
bilgisayar ile bilgiye ulasmak igin gosterilen cabayla esdegerdir. Ornegin
Twitter kullanirken kullanicinin imleci sinirsiz bir sekilde asagiya indirerek
bilgiye ulasmas1 avlanarak elde edilen bir ddiildiir. Bu 6diilii daha da ¢ekici
kilan unsur kisinin ilgi ve aldkasina gore bilgi sunulmasidir.

3. Benlik Odiiller: Kisinin, kisisel tatmin saglamak amaciyla pesinden kostugu
odiillerdir. Duolingo uygulamasinda sunulan Odiiller benlik odiillerine bir
ornektir. Duolingo yeni bir dil 6grenenimini kolaylastirmak amaciyla
oyunlastirmay1 kullanan bir uygulamadir. Kullanicilar uygulama igerisinde
gorevleri tamamlayarak seviye atlamakta ve diger kullanicilarla rekabete
girmektedir. Boylece kullanici dil 6grenerek kisisel tatmin saglamakta ve

karsiliginda oyun i¢i ddiiller almaktadir.
Yatirim (Investment)

Kanca dongiisiinde insanlarda aliskanlik olusturmada son asama yatirimdir. Eger
kullanic1 uygulamaya ne kadar ¢ok katki sunarsa verecegi deger de o kadar artmaktadir.
Boylece kullanici dongiide tetikleyici evresine tekrar dondiigii zaman kanca siirecine
devam edecektir. Instagram’in aligkanlik yaratmasindaki en biiyiik neden kullanicilarin
kendine ait resimlerle uygulamaya katki yapmasi ve dijital bir alblim olusturmasidir (Eyal
ve Hoover, 2015, ss. 163-165).

Oyunlastirma uygulamasinda harcanan emegin ardindan kazanilan odiiller
kullaniciyr her seferinde uygulamay1 tekrar kullanmaya tesvik etmektedir. Ilk etapta
digsal bir tetikleyici ile uygulamaya davet edilen kullanicinin uygulamaya Katki
sunmasina miisaade edilmesi, tetikleyicinin igsellestirilmesini kolaylasmaktadir. Kanca
modiilii, Fogg davranis modeli, D6 oyunlastirma kurami gibi diger kuramlarla birlestigi
taktirde kullanicinin uygulamadan alacagi zevki artirmakta ve onda aligkanlik olusmasini
saglamaktadir. Bu sayede isletmelerin  miisterilerde = sadakat olusmasini

kolaylagtirmaktadir.
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2.6.Oyunlastirma Elemanlari

Werbach ve Hunter, 100’den fazla inceledikleri oyunlastirma uygulamalarinin
ardindan, tasarimin kolaylagsmasi adina oyun elemanlarmi Dinamikler, Mekanikler ve
Bilesenler olarak ii¢ grupta toplamaktadir. Ayrica yine kendilerine ait olan D6
Oyunlastirma Tasarim Modeli ile birlikte oyunlastirma tasariminda kullanilmasi

durumunda basarili sonuglar elde edilecegini savunmaktadir.

Oyunlastirma uygulamalarinda puan, rozet ve liderlik tablolar1 oldukca fazla
kullanilmaktadir. Bu nedenle oyunlastirmanin sadece puan, rozet ve liderlik tablolarindan
ibaret oldugu sanilmaktadir. Cogu arastirmaci ise oyunlastirmay1 tanimlarken bu {i¢ unsur
ile siirlayarak hata yapmaktadir. Bu ti¢ unsurun kullanimi her ne kadar yaygin da olsa,
oyunlastirmanin tamami degildir. Puan, rozet ve liderlik tablosu insan derisi gibidir.
Disardan bakildiginda insanda ilk goriinen kisimdir. Oysaki oyunlagtirma uygulamasini
tipk1 insan viicudundaki kas ve kemikler gibi disardan bakildiginda goriillmeyen unsurlar
bir biitiin haline getirmektedir. Puan, rozet ve liderlik tablosu oyunlastirma tasariminda
giizel bir baglangic olabilmektedir. Ancak ¢ogu tasarimci bu iiglilye giivenerek hata
yapmaktadir. Clinkii puanlar, rozetler veya lider tablolar1 her proje i¢in uygun degildir.
Ayrica oyunlagtirma i¢in kullanilabilecek bir ¢ok unsur bulunmaktadir (Werbach ve
Hunter, 2012, ss. 70, 77).
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Dinamikler

Dogrudan oyunlastirmada yer almayan ancak gbz dniinde

bulundurulmas: gereken bir unsurdur. Oyunlastirilmis

uygulamanin  uzun soluklu olmasinda ve bir hedefin

tizerinde saglam temeller iizerinde sekillenmesinde katki
saglamaktadir.

Mekanikler

Oyunlagtirmada eylemi ileriye
siiriikleyen ve oyuncunun katilimini
miimkiin kilan temel siireclerdir.

Bilesenler
Mekanik ve dinamige
ozgii orneklerdir.

Sekil 23: Oyun Elemanlar1 Hiyerarsisi

Kaynak: (Werbach ve Hunter, 2012, s. 82)

Sekil 23’te oyunlagtirma uygulamasi tasarlanirken uyulmasi gereken hiyerarsi yer
almaktadir. Bu hiyerarsiye gore en tepeden asagiya dogru oyun elemanlar
somutlagsmaktadir. Ornegin, dinamikler kategorisi, en soyut oyun elemaniyken, bilesenler
ise en somut oyun elemamdir. Ciinkii dinamikler oyunlastirmada dogrudan yer
almamaktadir. Bilesenler ise puan, rozet ve liderlik tablosunun yer aldig1 kategori olarak
stirekli goz oniindedir. Her mekanik bir veya daha fazla dinamige baglidir ve her bilesen

bir veya daha fazla bir istteki 6geye baglidir (Werbach ve Hunter, 2012, s. 78).

Werbach ve Hunter’in oyun tasarim hiyerarsisi, MDA g¢ergevesi ile benzerlik
gostermektedir. Oyun tasarimi Mechanic (Mekanikler), Dynamics (Dinamikler) ve
Aesthetics (Estetik) tizerine kuruludur. Mekanik, bir oyunda oyuncaya saglanan gesitli
eylemler, davraniglar ve kontrol mekanizmalaridir. Ornegin, kart oyunlarmin mekanigi
kart karistirma, hile veya bahistir. Bir oyunun mekanikleri, oyunun genel dinamiklerinde
ince diizenlemeler yapmaya yardime1 olmaktadir. Dinamikler, oyunda estetik deneyimler

yaratmak amaciyla kullanilmaktadir. Ornegin, meydan okuma, zaman ve rakip gibi
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kurgular oyunun dinamiklerini olusturmaktadir. Estetik ise oyuncunun oyun sistemiyle
etkilesimi sonucu ortaya ¢ikan duygusal tepkilerini tanimlamaktadir. Oyundaki bazi

estetik unsurlar su sekildedir (Hunicke, Leblanc ve Zubek, 2004, ss. 2-4):

e Heyecan — Zevk duygusu olarak oyun

e Fantezi — Hayal olarak oyun

e Anlati — Drama olarak oyun

e Meydan Okuma — Engel parkurlarini i¢eren oyun
e Birlik — Sosyal ¢er¢eve olarak oyun

o Kesif — Kesfedilmemis bolgeler igeren oyun

e Disavurum — Kendini kesfetme olarak oyun

e Boyun Egme — Hobi olarak oyun

MDA g¢ergevesi ile ilgili son olarak Sekil 24 'te tasarim sirasinda hem oyuncunun
hem de tasarimcinin perspektifinden degerlendirmenin faydasi anlatilmaktadir. Her bir
katmandaki kiiciik degisiklikler birbirilerini etkilemektedir (Hunicke ve digerleri, 2004,
S. 2).

== === =

M D A

il Bl i a5 Oyuncu

Tasarimci Mekanikler Dinamikler Estetik
Sekil 24: MDA Cergevesi
Kaynak : (Hunicke ve digerleri, 2004, s. 2)

Werbach ve Hunter dinamik, mekanik ve bilesenlerde yer alan unsurlart bir araya
getirmenin oyunlastirma tasariminda basglica gorev oldugunu belirtmekledir. Ayrica oyun

unsurlart hakkinda bilgi sahibi olmak, oyunlastirma uygulamalarini daha ilgi ¢ekici hale
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getirmektedir. Ancak bu durum, tasarim siirecinde herhangi bir kategorideki tiim
unsurlarin kullanilmasi1 gerektigi anlamina gelmemelidir. Bu durum, hedeflere ve

ihtiyaglara gore sekillenmektedir (Werbach ve Hunter, 2012, s. 81).
2.6.1. Dinamikler

Dinamikler, oyunlastirilmis sistemde géz Oniinde bulundurulmasi ve yonetilmesi
gereken ama asla dogrudan oyunda yer almayan biiyiik resim yénleridir. Ornegin,
oyuncunun hirsiz, polis, Oliimsiliz insan gibi hangi rolde olacagina karar vermek
dinamikler asamasinda gergeklesmektedir. Dinamikler, en iistte yer alan en soyut

kategoridir. En 6nemli oyun dinamikleri sunlardir (Werbach ve Hunter, 2012, ss. 78-79):

o Kisitlamalar: Oyuncunun oyun igerisinde neleri kontrol edebilecegini
belirleyen kurallardir.

e Duygular: Oyuncunun merak, rekabet giicii ortaya ¢ikan ile hirs, hayal
kirikligi veya mutluluk gibi duygular oyunlastirmanin dinamiklerini
olusturmaktadir.

o Anlatim: Oyunlastirmada kullanilacak tutarli, siirekliligi olan bir hikaye
oyuncular1 daha ¢ok motive etmektedir.

e [lerleme: Oyuncunun ilerlemesi ve geligmesidir.

e [liskiler: Yoldaslik, topluluk i¢indeki konumu gdsteren statii, fedakarlik, is

birligi gibi unsurlari olusturan sosyal etkilesimlerdir.

Oyunlastirmanin ince detaylarin1 dinamikler olusturmaktadir. Dolayisiyla bu
asamada titiz ¢alismak, oyunlastirma uygulamasinin katilimciya daha anlamli gelmesini

saglayacaktir.
2.6.2. Mekanikler

Mekanik, eylemin nasil gergeklesecegini belirleyen ve oyuncu katilimini saglayan
temel siireglerdir. Her mekanik, belirlenen dinamiklerin oyunlagtirmada yer almasini

saglamaktadir. Ornegin uyar1 yapilmadan, kullanicinin haberi olmadan verilecek bir ddiil
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kullanicinin heyecan ve merak duygusunu harekete gegirecektir. Bazi 6nemli oyun

mekanikleri sunlardir (Werbach ve Hunter, 2012, ss. 79-80):

e Zorluklar: Coézmek igin ugras gerektiren bulmacalar ya da oyuncunun

tamamlamasi gereken daha farkli gérevlerdir.
e Sans: Cark ¢cevirme gibi sonucun sansa bagli oldugu oyunlardir.

e Yarigma: Bir oyuncu veya gurubun, kazandig: ya da kaybettigi rekabet
iceren oyunlardir.

e [y birligi: Oyuncularm ortak bir hedefe ulasmasi i¢in birlikte calismasidir.

e Geri bildirim: Oyuncunun hangi durumda oldugunun bildirilmesidir.

e Kaynak Edinimi: Yararli veya toplanabilir 6geler etmektedir.

e Odiiller: Baz1 basaril eylemlerin sonucunda verilendir.

o Alim Sanim: Oyuncular arasinda, dogrudan veya aracilar aracilifiyla
gerceklesen aligveristir.

e Degigsim: Alternatif oyuncular tarafindan oyuna sirali katilim saglamaktir.

e Kazanma Durumlarr: Bir oyuncuyu veya gruplari kazanan, kaybeden ya da

beraberlik durumuna getiren ilgili kavramlardr.

Mekanikler, ayn1 zamanda yeni katilimcilarin ilgisini ¢ekmenin veya deneyimli

oyunculari dahil etmenin bir yoludur (Werbach ve Hunter, 2012, s. 80).
2.6.3. Bilesenler

Bilesenler, mekanik veya dinamiklerin alabilecegi daha spesifik formlardir. Ayrica
bilesenler oyunda yer alan en somut Kkategoridir. Baz1 6nemli bilesenler sunlardir
(Werbach ve Hunter, 2012, s. 81):

e Bagsarilar: Belirlenmis hedeflerdir.
e Avatarlar: Oyuncunun karakterinin gorsel temsildir.
e Rozetler: Basarilarin gorsel sunumlaridir.

e Boss Fight: Boliim sonunda diisman ile miicadele etmektedir.
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o Koleksiyonlar: Biriktirilecek 6ge ya da rozetlerdir.

e Miicadele: Bir savas ya da bilgi yarismasi gibi oyunlardir.

e Jcerik Kilidini A¢ma: Yalnzca hedeflere ulasildiginda ulasilabilecek
ogelerdir.

e Hediye Verme: Kaynaklari baskalariyla paylagmaktir.

e Lider Tablosu: Oyuncu ilerlemesi ve basarmin gorsellestirilmesidir.

e Seviyeler: Oyuncu ilerlemesinde belirlenen hedeflerdir.

e Puanlar: Oyun ilerlemesinin sayisal gosterimidir.

e Gorevler: Hedefler ve ddiillerle birlikte 6nceden belirlenmis zorluklardir.

e Sosyal Grafikler: Oyuncularin oyun igindeki sosyal aginin temsilidir.

e Takimlar: Ortak bir amag icin birlikte ¢alisan oyuncu gruplaridir.

e Sanal Uriinler: Algilanan veya gercek para degeri olan oyun varliklaridir.

Oyuncu eylemleri, daha yiiksek seviye olan mekanik ve dinamiklere baglanmak
amaciyla kapsamli bir sekilde puan ve rozetleri kullanilmaktadir. Puanlar, rozetler ve
lider tablolar1 oyunlagtirmada kullanilabilecek belirli bilesenlerdir. Ancak daha 6nce de
vurgulandig: iizere, bunlar olas1 bilesenlerden sadece birkacidir ve her proje i¢in uygun
olmak zorunda degildir. Bu nedenle piramidin bir diger amaci oyunlastirma tasarimi i¢in

cesitli seceneklerin farkina varmaktir (Werbach ve Hunter, 2012, s. 81).
2.7.0yunlastirma ve Miisteri Sadakati

Tirk Dil Kurumu, miisteri kavramim1 “Hizmet, mal vb. alan ve karsiliginda ticret
odeyen kimse” olarak tanimlamaktadir (“Tiirk Dil Kurumu Soézliikleri”, 2020a, par. 1).
Sadakat ise “Icten baghlik” ve “Saglam, giiclii dostluk” seklinde tanimlanmaktadir
(“Turk Dil Kurumu Sozliikleri”, 2020b, par. 1-2). Bu iki tanim iizerinden miisteri
sadakati kavramini kisaca miisterilerin firmaya karsi icten bagliligi seklinde tanimlamak

miumkindiir.

Miisteri sadakati, miisterinin sik kullandigi iiriin, hizmet veya markayi, tiim

rekabetc¢i unsurlara ragmen ayni isletmeden satin alarak kararlilik gostermesidir. Miisteri
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sadakati, miisteri memnuniyetinin saglanmasiyla elde edilebilecegi gibi miisteri
memnuniyetsizliginin giderilmesiyle de elde edilebilmektedir (Baytekin, 2005, s. 49). Bu
baglamda isletmeler, miisteri sadakatini en list diizeye ¢ikarabilmek i¢in miisterilerin
sikayet etmesi i¢in ilham verici araglar bulmali ve daha sonra bu araglar vasitastyla gelen
sikayetleri ¢ok iyi yonetmeleri gerekmektedir (Fornell, Morgeson Ill, Hult ve
VanAmburg, 2020, s. 113). Baska bir tamima gore misteri sadakati, kisilerin icten,
kendiliginden gelen, kisisel Oneri veya satin alma davranisiyla sonuglanan, duygusal ve
tutuma dayali tercihidir. Bu ve benzer tanimlardan dolay1 miisteri sadakati ve miisteri
memnuiyeti sik sik i¢ ice gegmektedir. Ancak memnuniyet kavrami miisterinin ayni
firmadan veya ayni iiriinden tekrar satin alabilecegi anlamina gelirken, sadakat kavrami,

daha duygusal ve daha rasyonel bir kavramdir (Robinson ve Etherington, 2006, s. 5).

Miisteri sadakatinde iki nokta tizerinde Ozellikle durulmalidir; ilki sadakatin
davranigsal yoniiniin oldugu, digeri ise sadakatin tutumsal yoniiniin oldugudur. Sadakatin
davranigsal yonii, misterilerin satin alma eylemini tekrarlamas: ile ilgiliyken, tutumsal
yonil ise miisterilerin bir {irlin veya hizmeti kullanmamig olmasina ragmen daha 6nce ,
bir isletmeden yapmis oldugu aligverislerle olusan duygusal bag sonucu o isletme ya da
markay1 dnermesi, savunmasi veya ikna etmeye calismasiyla ilgilidir. Isletmeler, miisteri
sadakati ile duygusal bag kurmayi amaglamaktadir. Ciinkii ne kadar reklam yapilirsa
yapilsin, miisterilerin isletmeyi savunmasi kadar etkili olmamaktadir. Isletmeler, tutumsal
miisteri sadakati ile ticretsiz ve etkisi ¢ok fazla olan reklamlari miisterileri sayesinde

yapabilmektedir (Cati ve Kogoglu, 2008, s. 169).

Miisteriler, markalarin ya da perakendecilerin iiriin veya hizmetlerine kars1 iki tiirlii
tepki vermektedir. Bu tepkiler sonucu ortaya ¢ikan sadakat, proaktif (proactive) sadakat
ve durumsal (situational) sadakat olarak adlandirilmaktadir. Proaktif sadakatte miisteri
bir markadan sik sik ve diizenli olarak iirlin ya da hizmet satin almakta ve baska markalar1
istememektedir. Durumsal sadakatte ise aligveris i¢in sosyal bir olay gibi 6zel bir duruma

ithtiyac vardir. Her giin ayn1 mesrubat markasini tercih etmek proaktif sadakatken, ayni
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tirtiniinii gelecek olan misafir igin almak durumsal sadakate 6rnektir. Her iki durumda da

miisteri bagka bir alternatif diisiinmemektedir (Oliver, 2010, s. 433).

Oliver, miisteri sadakatinin 4 asamadan olustugunu belirtmektedir. Genel olarak
tiketiciler isletmelerle bag kurarken sirasiyla biligsel, duygusal, eyleme egilim ve eylemi
gergeklestirme asamalarindan gegmektedir. Oliver, sadakatin olusmasindaki bu agamalari

su sekilde agiklamaktadir (2010, ss. 433-434):

Bilissel Sadakat (Bilissel Asama): {1k asamada, tiiketici bir markanin 6znitelik
bilgilerini dikkate alarak alternatiflerinin yerine o markay: tercih edilebilecegine
karar vermektedir. Bilis, odnceden sahip olunan bilgilere ve tecriibbeye dayanan
bilgilerdir. Bu baglamda eger tiiketici iirlin ya da hizmetten memnun kalirsa

deneyimin bir pargasi olmakta ve duygusal olarak yakinlik kurmaya baslamaktadir.

Duygusal Sadakat (Duygusal Asama): Uriin veya hizmetin kullaniminin
miisteriyi tatmin etmesinin ardindan misteride bir begeni ve tutum gelismektedir.
Bilis asamasinda miisterinin sadakati karsi bir argiimantasyon sonucu kolayca
kaybolurken, duygusal asama da sadakat kolayca kaybolmamaktadir. Clinkii duygu
daha karmagik ve daha derindir. Ancak firmalar, misterilerin daha da derin bagliligin

arzu etmektedir.

Eylem Egilimli Sadakat (Eyleme Egilim Asamasi): Davranigsal niyet olarak da
adlandirilan bu asama, miisterinin ayni markadan yeniden satin almay1
niyetlenmesidir. Ancak bu asamada miisterinin yalnizca iyi niyeti vardir heniiz satin
alma eylemi gergeklesmemistir. Bu noktada bilissel sadakat ile benzerlik gosterse de

bu asamada sosyal bag bulunmaktadir.

Eyleme Yonelik Sadakat (Eyleme Yonelik Asama): Son asama ise niyetin satin
alma ile sonuglanmasidir. Onceki sadakat durumunda motive edilmis niyet, bu
asamada gergeklestirilmektedir. Bu sadakat tiirii aynm1 zamanda miisterilerin

alternatifleri gormezden gelmesi anlamina gelmektedir.
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Yeni ekonominin bir pargast olan elektronik ticaret ile daha 6nce detaylica ele
alindig1 tizere miusteriler, fiyat karsilastirma, alternatif triinlerin bilgilerine dakikalar
iginde ulasabilme ve isletme ya da tirtin hakkindaki kullanici yorumlarini gérebilme gibi
yeni imkanlara sahip olmustur. Degisen aligveris araglarinin yani sira insanlarin davranis
ve tutumlart da degismektedir. Elektronik ticaretin gelecegini ozellikle X, Y ve Z
kusaginin mensubu insanlar belirlemektedir. Ancak bilgisayar ve Internet ile kiiciik
yaslarda tanisan Y kusagi ile bilgisayar ve internetsiz bir dénemi bilmeyen Z Kkusagi,
bilgiye hizlica ulagsmalarinin sonucu tercihlerini hizlica degistirebilmektedir. Bu nedenle
Y ve Z kusagmin bilgiye hizli ve kolayca ulasabilmesi ozellikle sadakatin bilissel
asamasinda fikirlerinin kolayca degismesine neden oldugundan miisteri sadakatinin

saglanmasinin giderek zorlastig1 diistiniilmektedir.

Fornell ve arkadaslari, yaygin olan bu disiincenin dogrulugunu kanitlamak
amaciyla 2017 yilinda ASCI (The American Customer Satisfaction Index) verilerini
referans alarak yasayan bes kusagin miisteri koruma oranlarmi® belirlemistir. Bu
arastirma ile Tablo 15 de goriilecegi tizere kusaklarin miisteri koruma oranlari arasinda
¢ok az fark bulunmaktadir. Sessiz kusak (72-89 yas) %78 ile en yiiksek miisteri
sadakatine kusak olarak goriilmektedir. Bebek patlamasi kusagi ve X kusaginda ¢ok az
bir diislis yasanmaktadir. Fornell ve arkadaslari bu durumu iki kusagin daha fazla servete
ve kaynaga sahip olma egiliminde olmalarina baglamaktadir. Bu nedene bebek patlamasi
ve X kusagi finansal durumlarina gore sirketler arasinda kolayca gecis yapabilmektedir.
Y kusagina bakildiginda ise miisteri sadakati konusunda son zamanlarda yaygin olan
diisiincenin aslinda ¢ok dogru olmadigini géstermektedir. Y kusagi %77’lik bir tahminle
misteri sadakatinde oldukga yiiksek bir orana sahiptir. Z kusaginda ise bu oran %73’e
diismektedir. Ancak bu oranin diisiik olmasinin bir nedeni 2017 yilinda Z kusaginin ¢ok
kiiglik bir yiizdesinin yetiskinlige ulasmis olmasidir. Diger kusaklardaki yirmi yillik

verilerin aksine Z kusagi ¢ok dar bir 6rneklem olusturmaktadir. Bu nedenle Z kusagini

® Miisteri koruma orani, [(CE-CN)/CS]*100 formiilii ile hesaplanmaktadir. CE arastirma icin segilen
zaman araligmin sonundaki toplam miisteri sayisi, CN secilen zaman aralig1 icerisindeki yeni miisteri
sayisi, CS ise zaman araliginin baslangicindaki toplam miisteri sayisidir. Miisteri koruma oraniin yiiksek
olmasi1 miisterilerin daha sadik oldugu anlamina gelmektedir (Euromessage, 2018, par. 3-5).
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heniiz az sadik olarak ilan etmek dogru degildir. Ozetle miisteri sadakati yaygin olan
diisiincenin aksine hala firmalarin dikkate almasi gereken bir unsundur (Fornell ve

digerleri, 2020, ss. 121-122).

Tablo 15: Kusaklara Gore Miisteri Koruma Orani

Kusak Miisteri Koruma Orani (%)
Sessiz Kusak 78
Bebek Patlamasi 76
X Kusagi 75
Y Kusagi 77
Z Kusagi 73

Kaynak: (Fornell ve digerleri, 2020, s. 121)

Oliver’in sadakat asamalarina bakildiginda ve oyunlagtirma ile ilgili literatiir
detaylica incelendiginde firmalarin oyunlastirmayi genel olarak duygusal sadakat
asamasi i¢in tercih ettigi goriilmektedir. Miisteri sadakati ile eglence, sans ya da rekabet
gibi ¢esitli unsurlar kullanilarak miisteri ile daha derin ve daha duygusal bir bagin
kurulmas1 amaglanmaktadir. Oyunlastirmada miisterilerin rozet, sanal para, indirim
Kuponu ya da ozel ayricalik kazanacagina dair oyun oynatma diirtiisii, ayn1 zamanda

sadakatin olugmasini saglayan motivasyon tiiriidiir (Zichermann ve Joselin, 2010, s. 15).

Bu ¢aligmanin amaci ise oyunlastirma kullaniminin misteri ve e-ticaret firmalari
arasinda duygusal bir bag olusmasinda olumlu ya da olumsuz bir etkisinin olup
olmadigini tespit etmektir. Elektronik ticarette kullanilan bazi oyunlastirma 6rneklerinin
ardindan bir sonraki boliime bu ¢alismanin 6rneklemini olusturan sitelerin bilgilerine ve
kullandiklar1 oyunlastirma uygulamalarina, en son ise anket sonuglarinin detayli analizine

yer verilecektir.
2.8.Elektronik Ticaretteki Oyunlastirma Ornekleri

Bu boliimiin son baglhiginda literatiir taramasinin ardindan e-ticaret firmalarinda
kullanilan oyunlastirma uygulamalarina yer verilmistir. Bu boliimde yer alan 6rneklerde

isletmelerin web sitelerinin yani sira mobil uygulamalarina da yer verilmistir. Bunun
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nedeni ise mobil uygulama ya da web sitesi fark etmeksizin siparis, 6deme ve teslimat
asamalarindan tamaminin ya da en az birinin elektronik olarak gergeklesmesinin e-ticaret

kapsaminda olmasidir.

Hediye Geklerim

Gorsel 5: Morhipo Bas Kazan Uygulamasi

Gorsel 5’te Morhipo’nun mobil uygulamasinda yer alan Bas Kazan uygulamasi yer
almaktadir. Bu uygulama ile kullanicilar Bas Kazan butonuna basmalar1 halinde hediye
ceki kazanmaktadir. Hediye g¢eklerinin dagitimi, Caillois’un oyun simiflandirmasinda
Alea (sans oyunlari)’ya karsilik gelmektedir. Kural ise yalnizca hediye ¢ekinin belirli bir
stire icerisinde kullanilmasinin istenmesidir. Oyun oynanig1 ise herhangi bir kural
gerektirmediginden yine Caillois’un tanimladigi Paidia sinifina girmektedir. Bu

baglamda oyun unsurunun oyun dis1 baglam olan e-ticarette kullanildigi goriilmektedir.
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& Odiillerim

1 Siparis Sonra
0/1 Sty

1 Odiil Kazanma Hakki

Derya Cokyasar

I 1|

Ozel Tatlar Cikolata

?@ Utretsiz, Kullan

Hemen Siparis Ver

Gorsel 6: Cicek Sepeti Odiillendirme Programi

Gorsel 6°da ise Cigek Sepeti’nde kullanilan ddiillendirme programi yer almaktadir.
Bu uygulamada miisterilere gérev verilmekte ve bu gorevlerin tamamlanmasi sonucunda
fiziki veya sanal Odiiller verilmektedir. Miisterilere 6diil dagitilirken etkilesimin
saglanabilmesi i¢in oyun tasariminda kullanilan ilerleme basamaklari modelinin
kullanildigin1  goriilmektedir. Ancak odiillerin fiziki olarak da verilmesi SAPS
odiillendirme teorisine gore bu oyunlastirma uygulamasinin uzun soluklu olmasinin
oniinde biiyiik bir engeldir. Ciinkii 6diiller kaldirildiginda ya da miisteriler i¢in verilen
odiiller anlamsizlastiginda motivasyonu igsellestirememelerine neden olacaktir.
Dolayisiyla kullanicilarin etkilesim orani zamanla diisecektir. Ayrica gelismis oyun

dinamik ve mekaniklerin olmamasi uygulamanin zayifligin1 géstermektedir.
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GARKI CEVIR, BAYRAM NESESI
EVINE GELSIN

sOPRIZLER BURADA

arki cevir, Boyner'de kazan! X
ek guvi i Carki cevir, Boyner'de kazan! X

, | &

GUNUN KAZANANI Yyyie  /
OLMAYA HAZIR MISIN? - :
KOZMETiK URUNLERINDE

%20 iNDIRIM
KAZANDIN!

Tek yapman gereken carki evirmek!

Kazandigin teklifleri Tekliflerim sayfasindan
gorebilirsin.
Sirprizlerden haberdar olabilmek icin

bildirimlerini agik tutmay unutma. :)

-
ANA SAYFAYA GIT

Gorsel 7: Hopi Boyner Cark Cevirme Uygulamasi

» 7
0'00 o 08 0’00
pa B
2 / ' 4

Yaptigin her aligveristen kazandigin Paraciklan yiizlerce
{iye markada kat kat degerli harcayabilirsin

@ Promosyon Kodu Kullan >
@ Katlayan Tekifleri Gor >

Gorsel 8: Hopi Paracik Uygulamasi

Gorsel 7 ve Gorsel 8’de Hopi uygulamasinda yer alan oyunlagtirma uygulamalari
yer almaktadir. Ik gérselde Boyner’de gegerli indirim kuponu dagitimi igin Caillois’un
Alea olarak tanimladig1 sansa dayali oyun tiirii kullanildig: gériilmektedir. ikinci gorselde

oyun bileseni olarak sanal altinin kullanildigi gériilmektedir. Oyun mekanigi olarak da
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kazanilan bu altinlarin elektronik ya da fiziki aligverislerde uygulama

kullanilabilmesidir.

Evde Saik Efsane bndrimier

Ekstra indirim kazanma firsati

Kullansm Sartlan

NE KAZANABILIRSIN?
=> 20 TL kupon kodu
-> 50 TL kupon kodu
-> 100 TL kupon kodu
-> 140 TL kupon kodu
NASIL KATILABILIRSIN?
1. Abone ol

y X Kaynt ol ya da giris yap.
3. avklée\m ve nei(adar sansh oldugunu gor.
*Gunlitk 3 adet cevirme hakkin var. Eger Facebook
Uzerinden paylagirsan, 2 ¢evirme hakks dal
kazanacaksin.

“*Kazandigwn kuponlan, hesabindaki KUPONLAR

Gorsel 9: Huawei Cark Cevirme Uygulamasi

Garki Cevir 50 TL'ye Varan indirim
Kazan!

*Sadece in

Gorsel 10: ebebek Cark Cevirme Uygulamasi
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GEViR!

Gorsel 11: McDonald's Cilgina Ceviriyoruz Uygulamasi

Gorsel 9, Gorsel 10 ve Gorsel 11°de Huawei, Ebebek ve McDonald's tarafindan
benzer bir oyunlastirma uygulamasi kullanildigi goriilmektedir. Caillois’un Alea olarak
tanimladig1 sans oyununu bu uygulamalarda da kullanilmistir. Huwawei’nin kullandigi
oyunlastirma uygulamasinda digerlerinden farkli olarak kazananlarin es zamanl olarak
ilan edilmesi ve sonucun paylasilabilmesidir. Huawei bu uygulama ile oyun bilesenleri
kullanmas1 ve kazanlarin es zamanli olarak ilan edilmesinden dolayr Caillois’un Agon
(Rekabet, Yarigma) oyun sinifina girmektedir. Paylasilabilmesi ise sosyallesen oyuncu
tipinin hedeflendigini gostermektedir. Boylece miisterilerin arkadaglartyla birlikte

oynamasinin daha ¢ok etkilesim getirecegi planlanmustir.

Birbirinden farkli firsatian
yakalamak icin carki cevir!

Carki Cevir Sen de Kazan !

Gorsel 12: KVKK Kapsaminda Oyunlastirma Kullanilarak Kampanya Bildirim izni Isteyen Firmalar
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Gorsel 12°de ise Patirt.com ve MediMarkt firmalarinin ¢ark ¢evirme oyununu
kullanarak ziyaretgilerden kampanya bildirimleri i¢in “Kisisel Verileri Koruma Kanunu
(KVKK) " kapsaminda telefon ve e-posta adreslerini talep ettikleri goriilmektedir. Bu
uygulamalarda  e-ticarette = dogrudan  oyunlagtirma ile miisteri  sadakati
hedeflenmemektedir. Burada oyunlastirma kullanimi, reklam mesajlart igin
kullanicilardan izin alinarak gonderilecek o mesajlar iizerinden sadakat saglanmasi

amacini tasimaktadir.

4— gittigidigyor

Kategoriler ) Je—

.
AN
2
Q Kazananlar Kuliibine Ozel > : % |
L 4 ’f
h. X b
Cep Telefonu & Aksesuar > ~ _—«/
Toplam 500 TL ve Uzeri aligverlg yapin
Bilgisayar, Tablet ¥
Beyaz Esya & Kiigiik Ev Aletleri >
~
TV, Ses ve Goriintl Sistemleri >

GittiGidiyor Kazananlar Kuliblne katilin

Gorsel 13: GittiGidiyor Kazananlar Kuliibii

Kazananlar Kuliibii deneyimini
yasamak ve Kazananlar Giinii'niin
firsatlarindan faydalanmak igin 07
Nisan 23.59'a kadar gegerli olacak

GittiGidiyor Kazananlar Kultibii

liyeligini 24,90 TL'ye satin alabilirsiniz.

A

Gorsel 14: GittiGidiyor Kazananlar Kuliibii Rozet Satis1
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< Trendyol Elite

Trendyol Elite, 6zel avantajlar sunarak aligverig
deneyimini aynicalikh kilan bir programdir.

Son 3 ay iginde onaylanan
sipariglerinin toplami

ulagtiginda Elite
ayncaliklanindan yararlanmaya
baslayabilirsin

trendyol
%0

Gorsel 15: Trendyol Elite Uygulamasi

Gorsel 13 ve Gorsel 15’te GittiGidiyor ve Trendyol sitelerinin oyunlagtirma
bilesenlerinden dijital bir rozet kullandiklar1 goriilmektedir. GittiGidiyor bir yi1l iginde 3
ayr1 sepetten 500 liralik aligveris karsiliginda Kazananlar Kuliibii rozeti verirken,
Trendyol ise son ii¢ ay i¢inde toplami 3.000 liray1 bulan 30 {iriin karsiliginda Elite statiisii
vermektedir. Eger kullanicilar bu rozet ve statiiye sahip olurlarsa onlara 6zel indirim ve
firsatlar sunulmaktadir. Géorsel 14 te ise Gittigidiyor firmasinin bu rozeti gorev disinda
para ile satisin1 gerceklestirdigi goriilmektedir. Dolasiyla dijital rozeti kazanmak igin
gorevlerin  gerceklestirilmesi  ve  motivasyonun  igsellestirilmesi ~ miimkiin
goriinmemektedir. Trendyol’da ise hedefin ¢ok yiiksek tutulmasi basarili bir oyunlastirma

uygulamasi olmadigin1 géstermektedir.
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Hediyen Burada!

BOS "‘o“ K
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Simdi hediyeni gérmek igin ekram
sil, hediyeleri stpur!

Vodofone Tiirk Telekom Turkcell

Gorsel 16: Mobil Operatorlerde Oyunlastirma Kullanimi

Gorsel 16’da Vodofone, Tiirk Telekom ve Turkcell’e ait oyunlagtirma uygulamalari
yer almaktadir. Bu uygulamalar indirimli paketler almanin yan sira, aligveris kuponlari
da dagitmaktadir. Diger oyunlastirma uygulamalarinda goriildiigii iizere {i¢ operatdriin
oyunlastirma uygulamasi da sans unsuruna dayanmaktadir. Oyun mekanigi olarak ise
Vodofone ¢ark c¢evirme kullanirken, Tiirk Telekom ekranin silinmesi ile hareketi
saglamaktadir. Son olarak Turkcell ise oyun mekanigi olarak kullanicinin telefonu
sallamasimi kullanmaktadir. Her {i¢ uygulamada da etkilesim unsuru farkli sekillerde

saglanarak miisterilerin operatdr ile sadakatinin korunmasi hedeflenmektedir.
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< Salla Ug <

RO o e
‘~"‘\ R S ».0_

Yurt disi uguslarda
75 TL indirim kuponu kazandin!
Indirim kuponun: BBHMPTUL
Indirim kuponunu, “Hesabim/indirim Kuponlarim”
alaninda ya da ugusunu sectikten sonra karsina cikacak

yoleu bilgileri sayfasindaki “Indirim Kodu Kullan”
alaninda gorebilirsin.

Kosullar:

Son kullanma tarihi: 17 Temmuz 2018, 23:59

; Gegerli oldugu destinasyon: Yurt Digi
Hadi hemen telefonunu Gegerli oldugu platformlar: Mobil Uygulama

salla ve kazanmaya bagla Biletlemne igin ait mit: 200 TL izei algverilercie gegeri.
ol Indirimin Gegerli Olmadigi Havayollar : Pegasus,Aerofiot
Kampanya Kogullan
Indirimi kuponunu hemen kullanmaya baslayabilirsin.

Ugus Ara

Gorsel 17: Ucuzabilet.com Salla Ug Uygulamasi

Gorsel 17°de ise Ucuzabilet.com’un mobil uygulamasinda yer alan Salla Ug isimli
oyunlagtirmasi yer almaktadir. Yine sans unsurunun kullanildigi bu oyunlastirma da oyun
mekanigi olarak telefonun sallanmasi yer almaktadir. Giin i¢erisinde yalnizca bir defa ve
kazanilan indirimlerin belirtilen tarihlerde belirli firmalar i¢in kullanilabilmesi oyunun
tek kuralidir. Bu agidan rekabet ve kat1 kurallar icermemesi oyunlastirmanin basit eglence
olarak kullanildigim1 ve paidia ya da play kapsaminda degerlendirilmesi gerektigini

gostermektedir.
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UCUNCU BOLUM

OYUNLASTIRMA KULLANIMININ MUSTERI
SADAKATINE ETKIiSI

3.1. Arastirmanin Amaci

Dijitallesme ile ortaya ¢ikan akilli mobil cihazlar, sosyal medya ve 10T gibi yeni
teknolojiler, toplumlari ekonomik, sosyal ve politik ag¢indan etkilemistir. X kusagi
mensubu kisiler bu teknolojiler ile ¢ok ge¢ tanigmasina ragmen ebeveynleri olduklar1 Y
ve Z kusag1 sayesinde bu teknolojileri kolayca benimsemistir. Milenyumlar (Y kusagi),
ebeveynlerinin aksine dijital teknolojilerle ¢ocukken tanismis oldugundan dijital
teknolojiler hayatlarinda biiyiikk bir 6neme sahiptir. Z kusagi ise heniiz psikomotor
becerileri gelismeden bu teknolojilerle hasir nesir oldugundan dijital teknolojiler olmadan
baska bir hayati diisiinememektedir. Bu nedenle dijitallesmeye dayanan her yenilik
toplumun biiyiik bir kismina kolayca ulagmakta ve toplum tarafindan hizlica

tiketilmektedir.

E-ticaret, basta Internet ve kisisel bilgisayarlar olmak tizere temeli dijitallesmeye
dayanan, kimine goére basit bir yenilikken kimine gore ise basli basina bir devrimdir.
Ancak, ne olarak goriiliirse goriilsiin e-ticaret firmalariin ve kullanicilarin sayis1 hizla
artmaktadir. Oyle ki Ticaret Bakanliginin 2020 yilinm ilk alti aylik verileri e-ticaret
hacminin 91,7 Milyar TL’ye ulastigim gostermektedir (“2020 Y1l ilk Alt1 Ay Verileri -
YouTube”, 2020, bol. 00.01-00.10). E-ticaret kullaniminin giderek artmasiyla birlikte
mobil ticaret, sosyal ticaret ve konum tabanli ticaret gibi e-ticaretin yeni alt dallar1 ortaya
cikmistir. Sonugta teknolojik altyapinin uygunlugunun yaninda o teknolojiyi benimsemis
bireylerin olmasi ve geleneksel ticarete gore bir¢ok avantajinin olmasi, e-ticareti gerek

isletmeler agisindan gerekse miisteriler acisindan vazgegilmez kilmaktadir.

Oyunlastirmanin, e-ticaret ile baglantisi ise tam bu noktada baglamaktadir. Sayilar

hizla artan e-ticaret firmalari rekabette giderek zorlanmaktadir. Ciinkidi firmalar, bilgiye
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hizla ulasan, fiyatlar1 karsilagtiran, yorum ve {iriin incelemelerinin ardindan en ucuz ve
kaliteli tirin ya da hizmet segen yeni nesil tiiketiciler ile kars1 karsiyadir. Dolayisiyla
miisteriler ile duygusal bir bag kurmak geleneksel pazarlama stratejileriyle pek kolay
degildir. Bu ¢alismanin amaci, miisteriler ile duygusal bir bag kurmak adina e-ticaret
firmalarimin kullandigi oyunlastirmanin, miisterilerin goziinden ne derece etkili oldugunu

tespit edebilmektedir.
3.2.  Arastirmanin Konusu ve Hipotezleri

Calisma, elektronik ticarette kullanimi her gecen giin artan oyunlastirmanin,
miisteri sadakati lizerinde ne derece etkili oldugunu tespit etmek iizerine sekillenmistir.

Arastirmanin hipotezleri ise asagidaki gibidir:

Hi: Oyunlagtirma uygulamalart etkisinde belirlenen miisteri sadakati e- ticaret

sitesinin yerli ya da yabanci olmasina gore anlamli bir farklilik gostermektedir.

H2: Oyunlastirma uygulamalar1 etkisinde belirlenen satin alma niyeti e- ticaret

sitesinin yerli ya da yabanci olmasina gore anlamli bir farklilik gostermektedir.

Hs: Oyunlastirma uygulamalari etkisinde belirlenen miisteri sadakati kullanicilarin

cinsiyetine gore anlamli bir farklilik gostermektedir.

Ha: Oyunlastirma uygulamalari etkisinde belirlenen satin alma niyeti kullanicilarin

cinsiyetine gore anlamli bir farklilik gostermektedir.

Hs: Oyunlagtirma uygulamalar etkisinde belirlenen miisteri sadakati kullanicilarin

yaslara gore anlamli bir farklilik gostermektedir.

He: Oyunlastirma uygulamalari etkisinde belirlenen satin alma niyeti kullanicilarin

yaglarina gore anlamli bir farklilik gostermektedir.

H7: Oyunlastirma uygulamalar etkisinde belirlenen miisteri sadakati kullanicilarin

egitim diizeylerine gore anlamli bir farklilik gostermektedir.
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Hs: Oyunlastirma uygulamalari etkisinde belirlenen satin alma niyeti kullanicilarin

egitim diizeylerine gore anlamli bir farklilik géstermektedir.

Ho: Oyunlastirma uygulamalar etkisinde belirlenen miisteri sadakati kullanicilarin

e-ticaret sitelerini kullanim siirelerine gore anlamli bir farklilik gostermektedir.

Hio: Oyunlastirma uygulamalari etkisinde belirlenen satin alma niyeti kullanicilarin

e-ticaret sitelerini kullanim stirelerine gore anlamli bir farklilik géstermektedir.
3.3. Arastirmanin Kapsami ve Simirhliklar:

Arastirmanin 6rneklemini ti¢ yerli ve li¢ yabanci olmak tizere toplam alt1 e-ticaret
sitesi olusturmaktadir. Bunlar, Aliexpress, Banggood, Gearbest, Yemek Sepeti, Kahve
Diinyas1 ve NI11 siteleridir. Yabanci sitelerde Aliexpress, Banggood ve Gearbest
sitelerinin secilmesinin temel sebebi bu sitelerde liriin ¢esitliliginin fazla olmasi ve
kargonun ¢ogu iriinde {icretsiz olmasindan dolay1 Tirkiye’deki tiiketiciler tarafindan

oldukca fazla tercih edilmesidir.

Calismada, 6rneklemi olusturan e-ticaret sitelerini kullanan miisterilerin tamamina
ulagmanin zor ve imkansiz olmasi ve ¢alisma i¢in zaman sinirliliginin bulunmasindan
dolay1 2020 yilinin Temmuz ve Agustos ayalari arasinda yapilan anket, 402 katilimciya
ulagmasi ile yeterli goriilerek sonlandirilmistir. Ancak yasi 18 yasindan kiiciik olan veya
ilgili sitelerden higbirini kullanmayan 19 katilimci analize dahil edilmemistir. Toplam

383 katilimci ile analiz yapilmistir.

Son olarak galismanin bir diger sinirliligr ise tiiketicilerin yaslaridir. Calismada
ekonomik islemlerde bagimsiz karar alabildikleri diisiiniildiigii i¢in 18 yas iizeri
miisteriler tercih edilmistir. Bu nedenle bu veriler iizerinden 6zellikle Z kusagi igin

genelleme yapmak dogru olmayacaktir.
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3.4. Arastirmanin Yontemi

Calisma evrenini olusturan siteler, arastirma evrenini olusturan siteler oncelikle
tekrarlanabilir ve sistematik bir sekilde motivasyon tiirii, oyun elemanlari, oyuncu tipi ve
motivasyon unsuru gergevesinde igerik analizi yontemi kullanilarak degerlendirilmistir.
Ardindan oyunlastirma kullanimimin miisteri sadakati {izerindeki etkisini belirlemek
amaciyla nicel aragtirma yontemlerinden ¢evrimigi anket yonteminin uygun olacagina
karar verilmistir. Miisteri sadakatini Ol¢mek {izere olusturulan anket dort boliimden

olusmaktadir:

Ilk béliim, Katilimeilarin demografik 6zelliklerini belirlemek iizere yas, cinsiyet ve
egitim sorularinin yani sira 6rneklemi olusturan sitelerden hangilerini ve o siteleri

kac yildir kullandiklarini belirlemek iizere olusturulan sorulardan olusmaktadir.

Ikinci boliimde 18 soru yer almaktadir. Bu boliimde ise ilgili e-ticaret sitelerindeki
oyunlastirma uygulamalarinin kullanicilar tarafindan ne derece etkili bulundugunu

belirlemeye yonelik sorulara yer verilmistir.

Uciincii béliimde yer alan Miisteri Sadakati Olcegi, Tetik (2009) “B2C Ticarette
Miisteri Sadakati ve Bir Uygulama” adli ¢alismasinda kullanmis oldugu ve Kiigiik
(2019)’tin “B2C Web Sitelerinde Algilanan Deger, Miisteri Sadakati ve Satin Alma
Niyeti Iliskisi” adl1 calismast i¢in kullanmis oldugu miisteri sadakati sorularindan
yararlanilarak olusturulmustur. Tetik’in (2009) calismasinda yer alan Miisteri
Sadakati Olgeginde (E- Sadakat) yer alan 6 soru tek boyuttan olusmakta ve dlgegin
giivenirlik degeri 0,892 olarak olduke¢a yiiksek bulunmustur. Kiiciik’iin (2019)
calismasinda yer alan Miisteri Sadakati Olgeginde yer alan 5 soru tek bir boyut
altinda toplanmakta ve Olgegin giivenirlik degeri ise 0,864 ile oldukca yiiksek
bulunmustur. Bu c¢alismada farkli olarak s6z konusu 6lgek sorular1 oyunlastirma
etkisinde yeniden tasarlanip kullanicilarin oyunlastirma etkisinde miisteri sadakati
belirlenmeye ¢alisilmistir. Toplam 7 sorudan olusan 6l¢egin sorularit 5°1i likert

secenekler ile degerlendirilmistir.
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Dérdiincii boliimde yer alan Satin Alma Niyeti Olgegi icin Kiiciik (2019)’{in “B2C
Web Sitelerinde Algilanan Deger, Miisteri Sadakati ve Satin Alma Niyeti Iliskisi”
adl1 ¢alismast i¢in kullanmis oldugu Satin Alma Niyeti Olgeginden yararlanilarak
olusturulmustur. Kiiciik (2019)’iin ¢alismasinda yer alan Satin Alma Niyeti Olgegi
3 sorudan olusmakta ve tek boyuttan olusmaktadir. Olcegin giivenirlik degeri ise
0,844 olup oldukga giivenilir bulunmustur. Bu ¢alismada farkli olarak oyunlastirma
etkisinde satin alma niyetleri belirlenmeye c¢alisilmistir. Bu amagla sorular
oyunlastirma etkisinde yeniden tasarlanmistir. Olgek sorular1 5°1i likert segenegi ile
degerlendirilmistir. Bu 6l¢ek 3 sorudan olusup sorular 5°1i likert tipte lgme aract

ile degerlendirilmektedir.

Olusturulan anket, Aliexpress, Banggood ve Gearbest sitelerini kullanan
Tiirkiye’deki kullanicilar: bir araya getiren gruplarinda yer aldigi, adresleri Tablo 16°da
yer alan Telegram kanallarinda paylasilmigtir. Bunun yaninda 607.000 aboneye sahip

Oyunlarin Ustast isimli YouTube kanalinda takipgilerden ankete katilim talebinde

bulunulmustur.
Tablo 16: Anket Paylasilan Telegram Kanallar1 ve Uye Sayisi
Telegram Kanal Adresi Uye Sayisi
https://t.me/firsats 2.298
https://t.me/Afirsatlar 1.831
https://t.me/banggoodturkeysohbet 1.355
https://t.me/Danisma 700
https://t.me/BanggoodTurkeySnatch 387
https://t.me/thebestgearbestturkiye 343

Toplanan verilerin istatistiksel analizi i¢cin IBM SPSS Statistics 20 paket programi
kullanilmistir. Analizler 6ncesinde aragtirma i¢in tasarlanan dlgeklerin yapi gegerliligini
test etmek i¢in agimlayict faktér analizi uygulanmistir. Verilerin faktor analizine
uygunlugunu test etmek iginse Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) ve Barlett testi uygulanmas,

ardindan Temel Bilesenler Analizi ile 6lg¢eklerin faktor yapisi belirlenmistir. Arastirma
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verileri degerlendirilirken betimsel istatistik yontemlerinden minimum, maksimum
frekans, yiizde, aritmetik ortalama ve standart sapmadan yararlanilmistir. Arastirma
hipotezlerinin test edilmesinden 6nce degiskenlerin normal dagilima uygunlugunu test
etmek amaciyla degiskenlerin Skewness (Carpiklik) ve Kurtosis (Basiklik) degerleri
incelenmistir. S6z konusu degerlerin £2 degerleri arasinda yer aldigi goriilmiis ve
verilerin normal dagilima uygun oldugu belirlenmistir. Béylece hipotezleri test etmek i¢in
parametrik testlerden yararlanilmistir. Bagimsiz gruplardaki ikili karsilastirmalarda
Student T-test kullanilmustir. Ikiden fazla bagimsiz gruplardaki karsilastirmalarda
ANOVA testi kullanilmistir. ANOVA testi sonras1 farklilik tespit edildiginde farkliligin
hangi gruplardan kaynaklandigini incelemek amaciyla post-hoc testlerinden Bonferroni
Testinden yararlanilmustir. Istatistiksel anlamlilik p<0.001, p<0.01 ve p<0.05

diizeylerinde degerlendirilmistir.

3.5. Orneklemi Olusturan E-Ticaret Siteleri ve Kullandiklar

Oyunlastirma Uygulamalari
3.5.1. Aliexpress
3.5.1.1.Aliexpress Hakkinda Genel Bilgi

Aliexpress, Alibaba Group biinyesinde 2010 yilinda kurulmus B2C elektronik
pazaryeridir. Diinyanin en biiyiik ve en popiiler e-ticaret siteleri arasinda yer almaktadir.
Aliexpress’in 10 yillik bir siirede diinya ¢apinda popiiler hale gelmesinde diisiik fiyatlar,
iiriin ¢esitliligi ve diinyanin her yerine teslimatin yapilmasi etkili olmustur. Ayrica ¢ogu
iirtin igin kargolar ticretsizdir. Teslimat siireleri iicretsiz olan kargo segeneklerinde bir —
iki ay1 bulsa da miisteriler, biitcelerine uygun diger kargo seg¢eneklerinden yararlanarak
diinyanin hangi yerinde olursa olsun iirlinleri bir hafta gibi kisa bir siirede teslim

alabilmektedir (Ecommerce News, y.y., par. 1-5).

Aliexpress, 51 iilkede 18 dilde 38 farkli 6deme yontemi ile hizmet vermektedir.
2019 yilinda Tiirkiye’den saticilar1 da kabul etmeye baslayan sirket, bu kapsamda Tiirkce

e-posta ve telefon destegini olusturmustur. Diinya g¢apinda 150 milyondan fazla
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kullanicis1  bulunmaktadir (“AliExpress Satict Merkezi’nden diinya ¢apindaki

milyonlara”, y.y., par. 1-5).

3.5.1.2.Aliexpress’te Kullanilan Oyunlastirma Uygulamalart  ve

Degerlendirmesi

Aliexpress, kuruldugu ilk yillardan itibaren oyunlastirmay: istikrarlt bir sekilde
kullanan firmalar arasindadir. Aliexpress’te oyunlastirma uygulamasina ilk olarak Gérsel
18’de de goriilen kullanicilarin profil sayfalarinda yer alan Member Center boliimiinden
ulagilmaktadir. Bu boliimde oyun bilesenlerinden rozet kullanim1 6n plana ¢ikmaktadir.
Uye, kazandigi her rozetle birlikte seviye atlamakta ve kendisine &zel sunulan
indirimlerden faydalanmaktadir. Uyelerin seviyesi yiikseldik¢e yararlandiklar1 firsatlar

da artmaktadir. Uye firsatlar ile ilgili detaylar Gorsel 19°da yer almaktadir.

< Member Center g My Rewards

h Dogum giinii odiilleri
Ozel gliniiniizde 6zel Uriinler ve odller
UYE MERKEZI

Yeni avantajlari ve daha iyi deneyimi V- N Seviye Atlama Kuponlari
kesfedin £ Y
e i 'Illl-‘(," Uye Seviyeniz yUkseldiginde 6zel kuponlar

. . Yl doniimii odiilleri
Odiillere Genel Bakig (M=) Ozel Griinler ve ekstra indirimler
. Ozel Uye Fiyatlan
Seviye Dogum ginii Yil déntimii Uye Seviyeniz arttikga daha fazla tasarruf edin
o
Atlama odiilleri oddilleri

TUmund gorintile

Ozel Uye Fiyatlari

Gérsel 18: Aliexpress Member Center (Uye Merkezi)
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Elmas Uye I Platin Uye

Uyelere Ozel Avantajlar ) .
Uyelere Ozel Avantajlar

PN Haftanin Etkinliklere Ozel
m Markalar Avantajlar

Haftanin Etkinliklere Ozel
%

Markalari @ Avantajlar
sinirh Giinliik Dogum Glind
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Yil Dénimii Dogum Gini
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Kuponu Avantaji

S .
@ Diamond @ Platin Uye: %10

G066

it iade Avantaji
ayeler: %15 Ll
indirim

, Benefits For Members
Uyelere Gzel Avantajlar senetits For Member

D e e o) Haftanin Dogum Gini
Haftanin Do Gina B g
.M,,k,h,, @K:“;‘:’T‘ L Markalari Kuponu
Vil D8nama S Altin Uye: %8 - i
Q= O Qi - O s

Gorsel 19: Aliexpress Uyelik Seviyeleri

Aliexpress’te seviye atlayabilmek ve rozet kazanabilmek i¢in yalnizca aligveris
yapilmasi zorunlu degildir. Dogum giinlerinde ve yil doniimlerinde kazanilan sanal
jetonlarin yaninda site igerisinde yer alan diger oyunlastirma uygulamalariyla da seviye
atlayabilmek ve yeni firsatlar yakalayabilmek miimkiindiir. Ornegin, Gorsel 20°de 11.11
indirimleri kapsaminda Aliexpress’in sepete eklenen her iiriin i¢in 5 jeton dagitmasi yer
almaktadir. Bunun yaninda iiriiniin teslim edilmesinin ardindan miisterilerin yapacagi her
yorum ve resimli ya da videolu {iriin incelemeleri, onlara jeton kazandirmaktadir. Béylece
Aliexpess, kullanicilarin etkilesimi sayesinde sitesini giincel tutarken, kullanicilarda bu

sayede yeni firsatlar elde etmektedir.
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Item Added to Cart

Jeton kazandiniz!

)

Kazanmaya devam edin! 2 sansiniz kald!

AliExpress uygulamasini son siirime
giincellediginizden emin olun.

Go to My Coins

oK GO TO CART

Gorsel 20: Aliexpress 11.11 Kapsaminda Jeton Dagitim1

Son olarak Aliexpress’te zaman zaman Yyeni oyunlastirmalar da ortaya
cikabilmektedir. Géorsel 21°de goriilen 2020 yilinda yayinlanan Coupon Pals oyunu
bunlardan bir tanesidir. Kullanicilar tabanca ile belirli bir siire igerisinde ugan dolarlar
vurmaya ¢alismaktadir. Hedeflenen sayida dolari vurmay1 basaran kullanicilar indirim
kuponu kazanmaktadir. Oyun dinamigi gelistirilirken, hikayelestirme asamasinda
Caillois’un Agon (rekabet, yarisma) ve Alea (sans oyunlari) oyun simifi igerisinde
olusturuldugu gozlenmektedir. Bunun yaninda rekabetin davet edilen arkadaslar ile
birlikte olmasi oyuncu tiirii olarak sosyallesen oyuncu tipinin hedeflendigi goriilmektedir.
Sosyallesen oyuncu tipinin motivasyonu igsellestirmesi diger tiirleri kiyasla daha
kolaydir. Gerek 6z belirlenim kurami olsun gerekse Mcarczewski’nin RAMP teorisi
olsun sosyallesen oyuncu tipi ilgililik kavrami ile motivasyonun igsellestirmesi

miumkindiir.
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Rule

COUPON PALS

<  HOWTO PLAY & WIN MORE

‘ Win Big

‘ Win Double

Win Up To US $16.00 With Friends!
Invite up to 3 friends to play and anything they win

you'll win too!

Timels up.’ Total Winnings: US $0.98

g O N
w () (+) (+)

Remaining Invite Time  [§E < B +

Invite now

Redeem Coupon>

Gorsel 21: Aliexpress Coupon Pals Oyunu

Bu calismada Aliexpress’in orneklem olarak secilmesindeki en biiyiik etken
oyunlastirmayi istikrarli bir sekilde kullanmaya devam etmesi ve Tiirkiye’den oldukg¢a
fazla misteriye sahip olmasidir. Oyunlagtirma ile ilgili literatiir sonucu Aliexpress’in satig
artirmaktan ¢ok misteriler ile duygusal bir bag kurarak onlarin sadakatini kazanmay1

amacladiklar1 goriilmektedir.
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3.5.2. Banggood
3.5.2.1.Banggood Hakkinda Genel Bilgi

Banggod, B2C satis yapan Cin merkezli bir e-ticaret sitesidir. Kurulduklar1 2006
yilindan bu yana kiiresel ¢apta hizmet vermektedir. B2C perakende satisin yaninda toptan
satig ve dropshipping (stoksuz satisg) hizmetleri de bulunmaktadir. Sitenin kelime anlami1
ise Cince (Bang) ve Ingilizce *de (Good) iyi anlamina gelen kelimelerinin birlesmesiyle
olusturulmustur. Sirketin diinya ¢apinda Avustralya, Avrupa, Hong Kong ve Amerika

Birlesik Devletleri’nde depolar1 bulunmaktadir (Banggood, 2019, par. 1-4).

Banggood’un Tiirkiye’de ¢ok fazla tercih edilmesinin en 6nemli nedenlerinden bir
tanesi son zamanlarda yapilan vergi diizenlemeleriyle birlikte Tiirk kullanicilarina
yonelik yeni stratejiler gelistirilmesidir. Banggood’dan alinan iriinler Tiirkiye’ye en
yakin depodan gonderilmektedir. Bunun yaninda Tiirkiye’ye gonderilen {iriinlerin gogu

vergiler dahil bir sekilde 7-15 giin icerisinde kapiya kadar teslim edilmektedir.

Calismada Banggood’un Orneklem olarak se¢ilmesinin en énemli nedeni sitenin
tamamen oyunlastirma iizerine kurgulanmasidir. Orneklemler arasinda en fazla

oyunlastirma uygulamasi kullanan site olarak Banggod 6n plana ¢ikmaktadir.

3.5.2.2. Banggood’da  Kullanilan  Oyunlastirma  Uygulamalar1  ve

Degerlendirmesi

Banggood.com sitesinde ilk oyunlastirma unsuru Aliexpess sitesinde oldugu gibi
kullanic1 profil sayfasinda yer almaktadir. Bu sayfada oyun bilesenlerinden rozet
kullaniminin  VIP adi1 altinda yer aldigi goriilmektedir. Diger oyunlastirma
uygulamalarina ise Gorsel 22’de de goriilecegi tizere Tasarrufun Eglenceli Yolu
boliimiinden ulagilmaktadir. ilk olarak VIP CLUB uygulamasina detaylica bakildiginda,
Banggood’un 5 seviyeli bir 6diil programi oldugu goriilmektedir. Hesap olusturan herkes
otomatik olarak VIP programima eklenmektedir. Banggood, bu programi su sekilde
aciklamaktadir (Banggood, 2020, par. 1-5):
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1. Misteri sadakatini gelistirmek ve programa dahil olmus olan herkese fayda

saglamak bu programin temel amacidir.

2. Kuliibiin 5 seviyesi vardir, ilerledikge miisterilere sunulan firsatlar da

artmaktadir.

3. Katilmas1 olduk¢a kolaydir. Sadece kaydolup profil bilgilerinizi
tamamlamaniz beklenmektedir. Ardindan otomatik olarak birinci seviyeden

itibaren programa dahil olunmaktadir.

@
»:

|

Istek Listem Goruntalend|

VviPCLUB

Siparisler

or  lglenlyor  Génderitdi  Inceleme
Cuzdan
Tasarrufun Eglenceli Yolu
-
= 5= ix
0.01% Snatch
[>9]
Syun Merkez
Hizmetler
2] o] b= <
incelemeler
istek Listem

(&) 82 [ 5

Gorsel 22: Banggood Kullanici Profil Sayfasi

Bagka bir seviyeye gegmenin en kolay yolu daha fazla iiriin siparis etmek olsa da
sitede yer alan diger oyunlastirma uygulamalarina katilarak da puan kazanilabilmektedir.
Seviye atlamanin kolay yolu daha fazla {iriin siparis etmektedir. Sistem harcanan her bir
dolar i¢in yaklagik olarak 10 puan vermektedir. Diger seviye atlama yontemleri asagida
yer almaktadir. Ayrica Gérsel 23°de gorevler ve kazanilacak puanlar daha detayl olarak

verilmisgtir.
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e Verilen siparigin ardindan {iriin hakkinda yorum yapildiginda, iiriin fotografi (+15

puan) ve videosu eklendiginde (+20 puan),
e Yapilan yorum Facebook'ta paylasildiginda (+30 puan),
e Ayda iki defadan fazla siparis verildiginde (+50 puan bonus)

e Banggood profilinizi tamamlandiginda ise +50 puan kazanilmaktadir.

= Gorevler & Odiiller <

& Gorevler & Odiiller <

VIP Aynicaliklar > VIP Aynicalikiar >

¥ +
246 5256
BG makas ’ BG Credits

B o ' ol

. Inceleme
up to 40 up to 20

¥

BG makas

24 5256
6 . BG Credits

W

" Gozat - 3 Uriinii Sepete Ekle
Kigisel Profilini Tamamla 2

10 50

Al ~ 3 Uriin istek Listesine Eklendi
BG Puanlari Hakkinda Daha 2
"% Fazlasi igin
5 10
Monthly

-, BirAy igerisinde iki Defa

e Aligveris Yap
. VIP Ayricaliklari Hakkinda Daha 50
. Fazlasi igin
5 10

Yaily
Kayit yaptir

Puanlarini Kullanarak Kupon Al up to 30

10

Gorsel 23: Banggood'da Puan Kazanmanin Diger Yontemleri

Gorsel 23 incelediginde genellikle miisterilerin sitede daha fazla vakit gegirmesi
ve belli araliklarla siteye tekrar girmesinin hedeflendigi goriilmektedir. Banggood’da
giinliik ve aylik belli zaman araliklartyla kullanicilardan yapilmasi beklenen gorevlerin
yaninda, puan kazanmanin bagka yollar1 da bulunmaktadir. Bunlar ise sistem igerisinde
yer alan diger oyunlastirma unsurlardir. ilk olarak Gorsel 24’te detaylarina ulasilabilen
Crazy Pinball oyunu 6n plana ¢ikmaktadir. Crazzy Painball, bir oyunlastirmadan ziyade
aslinda bir oyundur. Ancak bu oyun site ile biitiinlesmis bir halde oynanmaktadir. Oyunda
yukaridan asagiya her biri farkli puana sahip geometrik sekillerin zemine ulagmadan

vurulmasi temel hedeftir. En yiliksek puani alanlar oyun bilesenlerinden olan liderlik
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tablosunda sergilenmektedir. Bununla rekabet unsuru basaranlar oyuncu tipiyle
saglanmas1 amaclamaktadir. Ayrica puanlarin arkadaslar ile paylasilmasi sosyallesen
oyuncu tipinin de hedeflendigini gostermektedir. Bu oyunda kazanilan puanlar hem VIP

seviyesini artirmakta hem de baska ddiillerin kazanilmasini saglamaktadir.

& Game Center & Banggood Banggood

© 00 0" O &

@ rkezMah. Semerci Sok. No3E D:14 Bt ((Degistir

Oyunu Oyna & Odiilleri Kazan
Round ends "
aralar

Y- —

Giris Yapmaya Devam Et |-

Kurallar

1.Basarsk ve kaydirarak pinbalian ySadnd secip yay!
bursion

286 pusnian kulanarak gk Sgeler skn & daha
fozia skor kazanin.

3.0yun merkezindekd her bir round sonvasinds

Kazananiar banggood.comdan bir hediye lle

= od0liendirfecekecdirt
+ Odiiliiniiz 7 it || Outyit || Duty Pt
® 2 "

9N Crazy Pinball |
iy e foc72h | torzan
% 1 iyl 100 Oy

Play to Win

Checkin

& Banggood Banggood

SkorTahtast

T
Oyun Bitti )

. Isim Skor

Tebrikler Yeni Bir
Rozet Kazandiniz s

Puan Yiikle

TekrarDene

Arkadaslarin:
DavetEt

Gorsel 24: Oyun Merkezi Iginde Yer Alan Crazy Pinball Oyunu

Gorsel 25’te goriilen Snatch bolimi Banggood’dun olduk¢a ilgi ¢eken
alanlarindan bir digeridir. Forum siteleri ve son zamanlarda kullanimi artan Telegram
kanallar1 {izerinden tyelerin Orgiitlenerek Snatch gruplarina katiliminin  arttigi
gozlemlenmistir. Bu alanda kullanicilar  gilinlik olarak yapilan ¢ekiliglere
katilabilmektedir. Her katilimer iicretsiz almak istedigi iiriinii Snatch’ler ve ardindan

sistem tarafindan iiriinii isteyen diger iiyelerle eslestirilerek 6’sar kisinden olusan takima
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dahil edilir. Cekilis 6nce 100 takim arasinda gergeklestirilir. Daha sonra ise finale kalan
takim icerisindeki 6 kisi arasinda cekilis yapilir. Uriinii kazanan kisiden teslimatta dahil
olmak tizere herhangi bir iicret alinmaz yalnizca bir {iriinii Snatch’lemek i¢in 0,01 Dolar
veya daha Once gorevleri yerine getirerek veya oyun oynayarak kazandigi Banggood
Altin1 (BG) alinmaktadir. Sosyallesen oyuncu tipi ile sans unsuru kullanilarak

miisterilerin site ile olan etkilesimin artirilmasi hedeflenmistir.

& Siparis Detay! 9 X  Banggood

[Hava Sicakligl]) Zeblaze HYBRID
Kalp Hizt Kan Basinct Monitor Gol H...

& OneCent Snatch

Takim Olustur

You have successfully built your group. Please wait
for the lucky draw.

TRY0.07 Trvsas
Invite Grow Winners | Urin Bilgileri 2 éduller
Friends Group Drawn
ik sona erdikten 1 saat sonra verilic Xiaomi Redmi Alrdot TRY0.06
.- ‘ bluetooth 5.0 Telefor Bitis: 00:15:13:34
Winners Messages !
S - s v s e Arkadaslarini davet etmek icin paylas (1/6)
& veselin o
kisinin grubunuza katlmasi gerekli
Good product ! Fast shipping ! Thank you ! | Ssiparis Bilgileri
’ Peng o RACR0e Ekibini tamamla & kazanma sanisi yakala,
5 points
Kayitlarim
i PointsPay < Odeme Basaril
sPay
$imdi Snatchla Kazanan liste > irig Ara TRY0.06

TRY0.00 p’ ' ;p\ @

l Xiaomi Redmi Note 8 Global Version o ! .
6,3 ing 48MP Quad Arka Kamera e Ark i ) Iy
Sona Eriyor: 00 : 20: 58: 25 t TRY0.00
s ' ‘ Ucretsiz kargo Siparis Listesini Gortntale

88

Sansh Beraberitk Grup Satin Al

Gorsel 25: Banggood Snatch

Gorsel 26, Gorsel 27 ve Garsel 28 'de kullanict profilindeki Tasarrufun Eglenceli
Yolu bolimiinde Oyun Merkezi boliimiinde yer alan diger oyunlastirma uygulamalari yer

almaktadir.
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& Gunliik Bonuslar & Gunlik Bonuslar & Ginluk Bonuslar

Hit the golden egg
Get surprise cash

Use 10 Points to Crash

Cekice tiklayarak altin 1)

yumurtasi kir.Her vurus
BG puanina mal olm;

Available Times to Get Bonus; 0
Your Cash: US $0.01 @ record

& Lucky Draw

Po\ints Draw, 100% Winning

all categories $40-4 f**jocrivelli@gr

Congratulations!

You have won 20 points

You can check in your Banggood
account for more details.

Check It

My Points: 246
Chances: 2

Gorsel 27: Banggood'da Yer Alan Lucky Draw Oyunu
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<« Daily Sign-In Rewards @)

TBE TAP EVERYDAY WINS A

Gorsel 28: Banggood'da Giinliik Giris I¢in Puan Almak

Bu ve benzeri oyunlara ek Banggood zaman zaman kullanicilarina siirpriz de
yapmaktadir. Gorsel 29 'daki 6rnekte goriilecegi lizere sag tarafta beklenmedik bir anda
yildiz ¢ikmaktadir. Kullanicilar bunun gibi oyunlagtirma unsurlartyla daha fazla puan

kazanabilmektedir.

<  Sorular & Cevaplar

B do you get 3 mask or 1 mask?

2 cevag

B is it certified against viruses?

B By Soruya Cevap Ver

Bir Soru Sor

Gorsel 29: Banggood’da Siirpriz Puan

Genel olarak Banggood’da yer alan oyunlastirmanin ¢esitlilige bakildiginda
sosyallesen ve basaran oyuncu tipinin yaninda kullanicilarin siteyi gezerek daha fazla

oyun kesfedebilmeleri amaglanmasindan dolay1 kasifler oyuncu tipinin de hedef kitle
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arasinda oldugu goriilmektedir. Bunun disinda SAPS 6diil teorisi ve RAMP motivasyon
teorisindeki onerilere Banggood’da uyuldugu tespit edilmistir. Her oyuncu tipine uygun
oyunlastirmanin olmasi, miisteriler ile sirket arasindaki duygusal bagin giiglenmesine

daha ¢ok katki saglamaktadir.
3.5.3. Gearbest
3.5.3.1.Gearbest Hakkinda Genel Bilgi

Gearbest’te lilkemizde son zamanlarda oldukg¢a fazla kullanilmaya baslanan Hong
Kong merkezli e-ticaret sitesidir. Sirket 2018 yilinda Tiirkiye’deki kullanicilara 6zel
olarak web sitesini Tiirkgelestirmistir. Aliexpress ve Banggood’un aksine makine ¢evirisi
kullanmamakta ve Tiirkiye’deki kullanicilara 6zel olan bu sayfada giimriik islemlerinde
sorun yasanmayacak Uriinler miisterilere onerilmektedir. Ayrica sirket 2018 yilindan bu

yana Istanbul’da depo agma ¢alismalarina devam etmektedir (Géziitok, 2018, par. 1-3).

3.5.3.2.Gearbest’te Kullanilan Oyunlastirma Uygulamalari ve

Degerlendirmesi

Gearbest sitesi oyunlastirma konusunda Banggood ve Aliexpress’teki kadar ¢esitli
icerige sahip degildir. Ancak Banggood ve Aliexpress’deki oyunlagtirma uygulamalarina
benzer igeriklere sahiptir. Diger sitelerde oldugu gibi liyelik seviyesine 6zel indirim ve
kuponlar sunmaktadir. Ayrica her ii¢ siparise de ficretsiz hediye vermektedir.
Oyunlastirma bilesenlerinden puan ve rozet kullanimi Gearbest’te de yer almaktadir.
Gorsel 30°da Gearbest’in kullanici profil sayfast yer almaktadir. Tiim oyunlagtirma

uygulamalarina bu sayfa iizerinden ulagilmaktadir.
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Gorsel 30: Gearbest Kullanici Profil Sayfasi
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R

Gorsel 31: Gearbest Cark Cevirme Oyunlari
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Gorsel 31°de Gearbest sitesinde kullanilan ¢ark ¢evirme uygulamalar1 yer
almaktadir. Cogu oyunlastirma uygulamasinda oldugu gibi Gearbest’te oyun sinifi olarak
Alea (sans oyunlari)’y1 sectigi goriilmektedir. Bunun yaninda kazananlarin aninda ilan
edilmesi ise Agon (Rekabet, yarisma)’un hedeflendigini gostermektedir. Ayrica elde
edilen skorun paylasilabilmesi, sosyallesen oyuncu tipinin ilgililik unsuru ¢ergevesinde

motivasyonunu i¢sellestirmesi amaglanmustir.

3.5.4. Yemek Sepeti
3.5.4.1.Yemek Sepeti Hakkinda Genel Bilgi

Yemekti 2000 yilinda Melih Odemis, Nevzat Aydin, Gokhan Akan ve Cem Nufusi
tarafindan kurulan online yemek siparisi hizmeti veren bir e-ticaret sitesidir. Tirkiye nin

ilk e-ticaret siteleri arasinda yer alan Yemek Sepeti, milyonlarca liyeye sahiptir (Demirel,
2015, par. 1-4).

Yemek Sepeti, milyonlarca {iyeye sahipken sistemde degisiklige giderek
oyunlastirma kullanmaya baglamistir. Bu 6zelligiyle Tiirkiye’de genis ¢apli oyunlagtirma
kullanan ilk e-ticaret siteleri arasinda yer almaktadir. Bu nedenle arastirmada orneklem

olarak se¢ilmesi uygun goriilmistiir.

3.5.4.2.Yemek Sepeti’nde Kullanllan Oyunlastirma Uygulamalar1 ve

Degerlendirmesi

Yemek Sepeti, Gorsel 32 ve Gorsel 33’te de goriilebilen Mahalle Muhtart isimli
bir oyunlagtirma uygulamasi kullanmaktadir. Bu uygulamada, miisteriler her siparis
verdiklerinde puan kazanmakta ve bu puanlarla kendi mahallelerinde muhtarlik yarigina
dahil olmaktadir. Kullanicilar, bu yarista elde ettikleri sonucu kendi sosyal medya
hesaplarinda paylasarak arkadaslarin1 da uygulamaya davet edebilmektedir. Mahalle
Muhtarlar1 uygulamasi, Agon (Rekabet) oyun sinifinda yer almaktadir. Rekabet oyunu,
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sosyallesen oyuncu tipi i¢in kurgulanarak kullanicilarin

hedeflenmistir.

~X Yemeksepeti

banasi

Mustafa
Muhtar Adayi (484 Puan)

Rl secitmis Mencter ‘ O Vodafone Menieri

#EVDEKAL ISTEDIGIN® °
3’li Meni -

o —
Mags oy Puntes
3 Sogon Hohow

® . -
Bahcelievier (Yenibosna Merk.

Onceki Sipariglerim

Semtinize ait gegmis siparls bulunmamaktadse.
Favorilerim

Favori restoraninez bulunmamaktadsr.

Ozel Mentler
it Q o @

A Sepetim  Canhi Yardim  Di

2

Sipari A Sepetim  Cank Yardim  Diger

Mustafa G.

an

5.¢ Muhtar Adayr

e Zimrit Uye (5+ senedir iye) -(:

Toplam Puan

@ Toplam Puan: 484

K3 SOSYAL AGINI BAGLA! ROZET KAZAN!

Son Verilen Siparig En Cok Tercih

Bu sehirde sipariginiz bulunma, Bu sehirde sip

»
ft Q o @ =

Gorsel 32: Yemek Sepeti Muhtar Aday1 Profil Sayfasi

< Profil :

Son Hareketler

Bahgelievler (Yenibosna Merkez Mah.)

< Haftalik Puan Tablosu

< Bahgelievler (Yenibosna Merkez ... >

Doaa A.
n Siparig verdi: i 'g
S Sandvig + Tavuk
vemegl.
2 HASAN Y. 175 puan
Kabaktatlisi136
a Siparis verdi: Paga Doner, Yenibosna
| Déner + igecek. 3 Mustafa D. 166 puan
Miicahit K.
a Siparig verdi: B B li Merk 4 Siikriye B. 151 puan
Mah.), Burger.
ugury. 5. Ozan S. 141 puan
Siparis verdi: Alo Tabi Diirim, Bahgelievler
(Merkez Mah. - Yayla), Kebap + Tath. 6 Yasin Gagjatay 6. 140 puan
TC Umran 0.
ﬁ Siparis verdi: Domino's Pizza, Y , Pizza. 7. Faruk Y. 121 puan
TAMAMINI GOR 8 m Asim Emir |. 116 puan
-0

Gorsel 33: Muhtar Adaylar Liderlik Tablosu
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Gorsel 34: Yemek Sepeti'nde Yer Alan Dijital Gorev Rozetleri

Gorsel 34’te ise kullanicilarin yalnizca yemek siparisi vermeleri gerektirmeden,
baz1 gorevlerini yerine getirerek kazanabilecekleri rozetler yer almaktadir. Kullanicilar
hem muhtarlik yarigini siirdiirmekte hem de gorevleri yerine getirerek dijital rozet ile statii
kazanmaktadir. Ornegin, toplamda 10 farkl restorandan siparis verdikleri taktide
kullanicilara kasif rozeti verilmektedir. Kebap restoranlarindan toplam 3 siparis vermeleri
durumunda ise kebapsever rozeti verilmektedir. Oyun bilesenlerinden olan dijital
rozetler, hikayelestirilerek ve belirli kurallara dayandirilarak verildiginden saglikli bir
oyun dinamigine sahip oldugunu séylemek miimkiindiir. Bunun yaninda motivasyonun
i¢sellestirilmesi amaciyla dijital rozet ve gorevler olabildigince genis tutularak tiim
oyuncu tiplerinin hedeflendigi goriilmektedir. Bu uygulamada da kazanilan rozetleri
kullanicilar kendi sosyal medya hesaplarindan paylasabilmektedir. Bu agidan ilgililik
unsuruna dayandirilarak kullanicilarin oyunlastirmadan daha ¢ok zevk almasi

hedeflenmistir.
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Levent Barek, Bahgelevler ing
(Merkez Mah. - Yayla)

INDIRIMI SE '

Indirm iin Kalan sre: 14:54

Gorsel 35: Yemek Sepeti Joker indirim

Son olarak kullanicilarin siteye belirli zaman araliklariyla tekrar girmelerini tegvik
etmek amaciyla kullanicilara zaman zaman siirprizler yapilmaktadir. Gorsel 35'te de
goriilecegi tlizere kullanicilar siteyi gezerken bir anda joker rozetinin aktiflestigini
gorebilmektedir. Belirli bir siire i¢in gegerli olan joker rozeti, kullanicilara belirli
restoranlarda gegerli anlik bir indirim sunmaktadir. Burada kullanicilarin sistemle
0zdeslesebilmesi amaciyla digsal motivasyon unsuru ile tetiklendigi goriilmektedir. Basta
digsal bir uyarici olarak goziikse de 6z belirlenim kuramina gore bu aksiyonunun

igsellestirebilmesi miimkiindjir.
3.5.5. Kahve Diinyas1
3.5.5.1.Kahve Diinyas1 Hakkinda Genel Bilgi

2004 yilinda Eminonii’'nde fiziki bir magaza acgarak yola ¢ikan Kahve Diinyasi,
Kurulusundan kisa bir siire sonra kahvedunyasi.com adresinden de hizmet vermeye

baslamistir (Kahve Diinyas, y.y., par. 1).
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Kahve Diinyast 2018 yilinda mobil uygulamasini tamamen giincelleyerek
oyunlastirmaya oldukga fazla 6nem vermistir. Tiirkiye’de oyunlastirmay1 kapsamli bir
sekilde kullanan ender e-ticaret sirketleri arasinda oldugundan Orneklem olarak

secilmistir.

3.5.5.2. Kahve Diinyas’nda Kullanilan Oyunlastirma Uygulamalar1 ve

Degerlendirmesi

Kahve Diinyasi, 2018 yilinda duydurdugu yeni mobil uygulamasiyla oyunlastirma
kullanmay1 tercih etmistir. Gérsel 36°da uygulamanin ana ekrani yer almaktadir.
Kullanicilar Kahve Diinyasi’ndan aligveris yaptikga Cekirdek isminde oyun bileseni
sayilabilecek bir sanal para kazanmaktadir. Kazanilan her bir c¢ekirdek bir lira
degerindedir. Bu ¢ekirdekler, Kahve Diinyasi’nda aligveriste kullanilabilmektedir. Ayrica
6 kahve alana 1 kahveyi iicretiz vermesiyle kullanicilarin digsal bir unsur ile motive
edilmeye caligildig1 goriilmektedir. Gorsel 37 'de ise kazanilan ¢ekirdekleri kullanicilarin
arkadaglarina gonderebildigi bir ekran goriintiisii yer almaktadir. Kahve Diinyasi’nda da
cogu oyunlastirma uygulamasinda oldugu gibi ilgililik unsuru ile kullanicilarin

motivasyonunun igsellestirilmesi amaglanmaktadir.
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Merhaba Mustafa

0.96 0

Cekirdek'in Var Rozetin Var

O}

Once Saglk Bizden  Uygulamami HazirAla  Yer
Soylemesi  zi Kesfet Ozel

SIiPARISINI

@&

Anasayfa

Gorsel 36: Kahve Diinyas1 Ana Ekran

< Arkadasina Cekirdek Gonder

Arkadaslarinla paylasabilecegin Cekirdek

0

Cekirdek Miktar

‘ [@ selfie ile Gnder ‘

ya da

Gorsel 37: Kahve Diinyas1 Cekirdek Gonder Ekran1
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Gorsel 38: Kahve Diinyasi'nde Kullanilan Dijital Rozetler

Gorsel 38’de ise ¢ekirdek kazanmanin yani sira yapilan alisverise gore kazanilan
rozetler yer almaktadir. Ornegin, bes farkli subeden aligveris yapilmasi durumunda
kullanicilar gezgin rozeti kazanmaktadir. Kullanicilar bir ay igerisinde toplamda 4 rozet
ve 7 rozet kazanmalar1 durumunda Kahve Diinyasi’ndan iicretsiz hediye kazanmaktadir.
Kullanicilar glincel durumunu st bolimdeki oyun bileseni olan ilerleme cubugu ile
gormektedir. Hem igsel motivasyon hem de digsal motivasyonu tetikleyecek unsurlar bir

arada bulunmaktadir.
3.5.6. N11
3.5.6.1.N11 Hakkinda Genel Bilgi

Dogus Gurubu ve Giiney Kore merkezli SK Group tarafindan e-ticaret sektoriinde
faaliyet gostermek iizere 2012 yilinda kurulmustur. N11, ¢evrimi¢i bir pazaryeri olarak
binlerce marka ve magazaya sahiptir. Elektronikten tekstile, mutfak gereclerinden el

sanatlarina kadar farkli ve ¢esitli iiriinlere sahiptir (N11, y.y., par. 1-4).
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N11’de kuruldugu yillardan itibaren Sallamatik, Kuponmatik ve Esle Kazan gibi
uygulamalarla oyunlastirmay1 uzun zamandir kullanmaktadir. Bu nedenle drneklem igin

secilmesi uygun goriilmiistiir.
3.5.6.2.N11’de Kullamilan Oyunlastirma Uygulamalari ve Degerlendirmesi

Gorsel 39 ve Gorsel 40 ’ta N11°de uzun zamandir yer alan Esle Kazan uygulamasi
yer almaktadir. Kullanicilar sectikleri kategoriye gore olusturulan kartlar1 belirli bir siire
icerisinde ve belirli bir kota dahilinde eslestirmeye calismaktadir. Siire ve hamle kotasini
az kullanabilmeyi basaran kullanicilar daha yiiksek puan almaktadir. Tiim kartlar
eslestirildiginde ise kullanici bir sonraki boliime gecerek daha fazla sayida kartlari
eslestirmesi  gerekmektedir. Kullanici aldigi puana gore liderlik tablosunda
sergilenmektedir. Ayrica kullanici istedigi taktirde oyunu sosyal medya hesaplarinda
paylasabilmektedir. Haftanin kazanini olmaya basaran kullanicilar ise N11°de gegerli
indirimler kazanmaktadir. N11’in bu oyunu belirli bir kurala ve rekabete dayali
oldugundan ludus elemant igerisinde game olarak degerlendirmek miimkiindiir. Ayrica
liderlik tablosunda yer alabilmek igin basariy1 gerektirmesi basaranlar oyuncu tipini
hedeflendigini gosterirken, sosyal medyada paylasilmasi ile sosyallesen oyuncu tipinin
hedefledigini gostermektedir. Odiil olarak hem sanal altin ve kupa hem de fiziki olarak
alabilecegi triinler i¢in indirim kuponlar1 vermesi, kullanicilarin motivasyonunun

icsellestirilmeye calisildigini géstermektedir.

TEKNOLOJI

Gorsel 39: N11 Esle Kazan Uygulamasi- 1
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Gorsel 40: N11 Esle Kazan Uygulamasi- 2

< . Kuponmatik

%35

Tebrikler!

SITRETT magazasinda gegerl %35 indirim kuponu
kazandin

Takipte Kal!

Saat 20:00 olunca, Kuponmatik'e ugra,
kuponlan kagirmal

Ana Sayfaya Git

Gorsel 41: N11 Kuponmatik Uygulamasi

Son olarak Gorsel 41°de ise N11’in ramazan ayinda kullandig1 oyunlastirma
uygulamasi yer almaktadir. Tetikleyi unsur olarak televizyon reklamlarini ve mobil

uygulama bildirimlerini kullanan N11, her giin aksam 8’de oyunu kullanima agarak
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kupon dagitmistir. Bu uygulamada da Alea (Sans Oyunlary)’nin tercih edildigi

goriilmektedir.
3.6.  Bulgular ve Yorumlar

3.6.1. Olceklere Ait Faktor Analizleri ve Cronbach's Alpha Giivenirlik

Degerleri

Miisteri Sadakati Olgeginin yap1 gegerliligini test etmek igin agimlayici faktor
analizi kullanilmistir. Verilerin faktor analizine uygunlugunu test etmek icin kullanilan
Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) degerinin 0,60’dan yiiksek olmasi ve Barlett testinin anlaml
¢ikmas1 gerekmektedir (Biiytiktoztiirk, 2020, s. 136).

Tablo 17°de Miisteri Sadakati Olgeginin faktdr analizine uygunlugunu test eden

Kaiser—-Meyer Olkin katsayis1 ve Barlett testi sonucu yer almaktadir.

Tablo 17: Miisteri Sadakati Olgeginin KMO ve Bartlett’s Test Sonuglari

Test Sonug¢

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. 0,905
Yaklasik Ki-Kare Degeri  3787,785

Bartlett's Test of Sphericity df 21,000
p 0,000

Tablo 17°de yer alan degerlerden Miisteri Sadakati Olgeginin faktdr analizine
uygunlugunu test eden Kaiser—-Meyer Olkin katsayis1 (KMOQO) 0,905 ve Barlett testi
sonucu x?>= 3787,785 istatistiksel olarak anlamli bulunmustur (p<0.001). Boylece veri

setinin faktor analizine uygun oldugu saptanmaistir.

Tablo 18'de Miisteri Sadakati Olceginin faktdr yapisim belirlemek amaci ile
gerceklestirilen Temel Bilesenler Analizine ait sonuglar ve 6l¢egin giivenirlik degeri yer

almaktadir.
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Tablo 18: Miisteri Sadakati Olgegine Ait Agimlayici Faktor Analiz Sonuglart

Maddeler Faktor Yiikii
7. 1lgili sitenin uygulamalari ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, ddiil gibi) sayesinde bu web sitesi ile 0,954

ilgili gevremde olumlu konusurum.]

6. llgili sitenin uygulamalar ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, odiil gibi) sayesinde bu web sitesini 0,946
benzer ihtiyaglari olan insanlara tavsiye ederim. ]

5. Qlgili sitenin uygulamalar ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, 6diil gibi) sayesinde kullandigim bu
web sitesi ile ilgili sosyal medya veya forumlarda olumlu
yazilar yazabilirim.]

0,938

3. Ilgili sitenin uygulamalari ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, 6diil gibi) sayesinde bu web sitesini 0,928
kullanmay1 seviyorum. ]

1. Tlgili sitenin uygulamalari ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, 6diil gibi) sayesinde ne zaman satin
alma ihtiyacim dogsa bu web sitesini kullanmaya
caligirim. ]

0,903

4. Tlgili sitenin uygulamalari ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, 6diil gibi) sayesinde satin alma 0,901
yapacagim zaman bu web sitesi benim ilk tercihimdir.]

2. Tlgili sitenin uygulamalari ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, odiil gibi) sayesinde bu marka

hizmetine devam ettigi siirece bagka bir web sitesi 0,797
iizerinden aligveris yapmay1 diistinmem. ]

(")zdeger 5,808
Aciklanan Toplam Varyans (%) 82,978
Cronbach's Alpha 0,964

Tablo 18 incelendiginde Miisteri Sadakati Olgeginin faktdr yapist Temel Bilesenler
Analizi ile degerlendirilmis ve toplam varyansin %82,98’ini acgiklayan toplam 7
maddeden olusan tek boyuttan olusan bir 6l¢me araci elde edilmistir. Test sonucu ulasilan
faktdriin 6z degeri; 5,808 olup 1’in iizerindedir. Olgcek maddelerine ait faktdr yiik
degerleri 0,95 ile 0,80 arasinda degigsmektedir. Ayrica 6l¢egin giivenirlik degeri olan

Cronbach's Alpha degeri 0,964 ile dlgegin yiiksek giivenirlikte oldugu goriilmektedir.
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Tablo 19°da Satin Alma Niyeti Olgeginin faktér analizine uygunlugunu test eden
Kaiser—Meyer Olkin katsayis1 ve Barlett testi sonucu yer almaktadir. Satin Alma Niyeti

Olgeginin yap1 gecerliligini test etmek i¢in agimlayici faktor analizi kullanilmistir.

Tablo 19: Satin Alma Niyeti Olgeginin KMO ve Bartlett’s Test Sonuglari

Test Sonug¢
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. 0,782
Yaklasik Ki-Kare Degeri 1692,865
Bartlett's Test of Sphericity df 3,000
p 0,000

Tablo 19 yer alan Satin Alma Niyeti Olgeginin faktor analizine uygunlugunu test
eden Kaiser-Meyer Olkin katsayis1 (KMO), 0,782 ve Barlett testi sonucunun ise x°=
1692,865 istatistiksel olarak anlamli bulunmustur (p<0.001). Boylece veri setinin faktor

analizine uygun oldugu saptanmuistir.

Tablo 20°de Satin Alma Niyeti Olgeginin faktér yapisim belirlemek amaci ile
gerceklestirilen Temel Bilesenler Analizine ait sonuglar ve 6l¢egin giivenirlik degeri yer

almaktadir.

Tablo 20: Satin Alma Niyeti Ol¢egine Ait A¢imlayici Faktor Analiz Sonuglari

Maddeler Faktor Yiikii
3. Qlgili sitenin uygulamalar ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, 6diil gibi) sayesinde bu e-ticaret 0,982

sitesinin tirlinlerini satin alma niyetindeyim.]

2. Ilgili sitenin uygulamalari ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, odill gibi) sayesinde yakin bir

gelecekte bu e-ticaret sitesinde yer alan iiriinlerden birini 0,979
satin alacagim.]

1. Tlgili sitenin uygulamalari ile sagladigim avantajlar

(puan, oyun, rozet, ddiil gibi) sayesinde gelecekte bu e- 0,973
ticaret sitesinin tirlinlerini satin almay1 diigiinebilirim.]

Ozdeger 2,869
Agciklanan Toplam Varyans (%) 95,634
Cronbach's Alpha 0,977
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Tablo 20 incelendiginde Satin Alma Niyeti Olgeginin faktér yapist Temel
Bilesenler Analizi ile degerlendirilmis ve toplam varyansin %95,63’{inii agiklayan toplam
3 maddeden olusan tek faktorlii bir 6lgme araci elde edilmistir. Analiz sonucu elde edilen
faktoriin 6z degeri; 2,869 olup 1’in iizerindedir. Olgek maddelerine ait faktdr yiik
degerleri 0,98 ile 0,97 arasinda degismektedir. Ayrica 6lgegin giivenirlik degeri olan
Cronbach's Alpha degeri 0,977 ile 6lgegin yiiksek giivenirlikte oldugu goriilmektedir.

3.6.2. Bulgular
3.6.2.1. Tamimsal Bulgular

Aragtirmanin bu boliimiinde, cinsiyet, yas, egitim durumu, katilicilarin iiye oldugu

web siteleri ve kullanim yilina gére 5 gruptan olusan bulgu bulunmaktadir.

3.6.2.1.1. Cinsiyet Grubuna Goére Dagilim

Tablo 21: Katilimcilarin Cinsiyet Dagilimi

Frekans Yiizde Gegerli Yiizde Kiimiilatif
Yiizde
Kadin 147 38,4 38,4 38,4
5 | Erkek 236 61,6 61,6 100,0
O
o
Toplam 383 100,0 100,0

Tabloya bakildiginda katilimcilarin %61,6’sim erkekler, %38,4 {inii kadinlar

olusturmaktadir.
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3.6.2.1.2. Yas Gruplarmma Gore Dagihm

Cinsiyet

Sekil 25: Katilimcilarin Cinsiyet Dagilimi

Tablo 22: Katilimcilarin Yag Dagilimi

Frekans Yiizde Gegerli Kiimiilatif
Yiizde Yiizde
18-21 Yas 113 29,5 29,5 29,5
- 22-25 Yas 131 34,2 34,2 63,7
?}“ 26-29 Yas 99 25,8 25,8 89,6
O | 30 Yas ve iizeri 40 10,4 10,4 100,0
Toplam 383 100,0 100,0

Yas gruplarina bakildiginda 22-25 yas arasinin en fazla katiimci oldugu

goriilmektedir. Ardindan ise sirasiyla 18-25 yas, 26-29 yas ve 30 yas ve iizeri gelmektedir.
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Sekil 26: Katilimcilarin Yas Dagilimi

3.6.2.1.3. Egitim Gruplarina Gére Dagilim

Tablo 23: Egitim Gruplarina Gére Dagilim

Frekans Yiizde Gegerli Kiimiilatif
Yiizde Yiizde
Lise 41 10,7 10,7 10,7
. On Lisans 46 12,0 12,0 22,7
g Lisans 197 51,4 51,4 74,2
O Lisansiistii 99 25,8 25,8 100,0
Toplam 383 100,0 100,0

Tablo incelendiginde 197 kisi %51,4 oranla en fazla lisans mezunlarinin oldugu
goriilmektedir. Hemen ardindan ise 99 kisi %25,8 oranla lisansiistii gelmektedir. Bu

bilgilere bakilarak katilimcilarin egitim diizeylerinin yiiksek oldugunu sdylemek

miumkindiir.
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Miktar

Lise &n Lisans Lisans Lisansiistd

Sekil 27: Egitim Gruplarina Gére Dagilim

3.6.2.1.4. Katihmcilarin Uye Oldugu E- Ticaret Web Sitelerine Gore

Dagilim

Tablo 24 de ¢alismada yer alan katilimeilarin tiye olduklar: e-ticaret web siteleri

yer almaktadir.

Tablo 24: Katilimeilarin Uye Oldugu E- Ticaret Web Sitelerinin Dagilim1

E- Ticaret Web Siteleri Say1 Yiizde
N1l 270 24,55
Yemek Sepeti 229 20,82
Aliexpress 178 16,18
Banggood 164 14,91
Kahve Diinyas1 143 13,00
Gearbest 116 10,55

Toplam 1100 100,00

“* Cevaplar ¢oklu yanit oldugundan ‘n’ érneklem sayisini gegmektedir.”

Tablo 24 incelendiginde katilimcilarin en ¢ok %24,55 ile N11, %20,82 ile Yemek
Sepeti, %16,18 ile Aliexpress, %14,91 ile Banggood, %13 ile Kahve Diinyasi ve son
olarak 910,55 Gearbest e-ticaret web sitesine iiye olduklari goriilmektedir. Toplam

saymin 1100 ¢ikmasimnin nedeni ise anketin katilimcilarin birden fazla e-ticaret sitesi de
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kullanabilecegi varsayimi iizerine hazirlanmasi sonucu katilimeilarin birden fazla siteyi
segmelerine miisaade edilmesidir. Analiz sonuclarina ilgili siteler arasinda higbirini

kullanmadig1 belirten kullanicilar dahil edilmemistir.

3.6.2.1.5. Katilimcilarin E-Ticaret Web Sitelerini Kullanim Yillarina

Gore Dagilim

Tablo 25’°de katilimcilarin e-ticaret web sitelerini kullanim yillarina dair 6zet

bilgiler yer almaktadr.

Tablo 25: Katilimcilarin E- Ticaret Web Sitelerini Kullanim Yillarina Ait Dagilimla

Kullanim
Siiresini Minimum Maksimum  Ortalama

\Ex;er)lg?{iri Beliten Kullamm  Kullamm  Kullamm Std. Sapma
Kullanmic1  Siiresi (Yil) Siiresi (Yil) Siiresi
Sayisi
Aliexpress 170 1 10 1,67 2,270
Banggood 148 1 6 0,88 1,245
Gearbest 112 1 4 0,59 1,034
Yemek Sepeti 209 1 12 2,33 2,728
Kahve Diinyas1 133 1 4 0,62 0,955
N11 248 1 10 2,51 2,235

Tablo 25 incelendiginde ¢ikan sonuglar su sekildedir:

e Katilimcilarin 170’inin Aliexpress kullanicisi oldugunu ve kullanim yilinin 1
ile 10 y1l arasinda degistigi ve ilgili web sitenin ortalama kullanim yilinin
1,67£2,270 oldugu goriilmektedir.

e Banggood web sitesinin kullanan 148 kullanicinin ise ilgili web sitesini
kullanim yilinin 1 ile 6 y1l arasinda oldugu goriilmektedir. Arastirmaya katilan
Banggood kullanicilarinin ilgili web sitesini ortalama kullanim siiresi ise

0,88+1,245 yildir.
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Gearbest web sitesini kullanan 122 katilimcinin ilgili web sitesini kullanim
yillar1 1 ile 4 y1l arasindadir. {lgili web sitesinin kullanicilar arasinda ortalama
kullanim y1l1 ise 0,59+1,034 yildur.

Yemek Sepeti web sitesini kullanan 209 katilimcinin bu web sitesini kullanim
yiliise 1 ile 12 yi1l arasindadir. Katilimcilar arasinda ortalama kullanim yili ise
2,33+2,728 yildir.

Kahve Diinyast web sitesini kullanan 133 katilimcimin bu web sitesini
kullanim y1l1 1 ile 4 y1l arasindadir. Katilimcilarin arasinda ilgili web sitesinin
ortalama kullanim yil1 ise 0,62+0,955 yildir.

N11 web sitesini kullanan 248 katilimcinin ilgili web sitesini kullanim y1l1 1

ile 10 y1l arasindadir. Katilimcilarin bu web sitesini ortalama kullanim y1l1 ise

2,514+2,235 yildir.

3.6.2.2.0yunlastirma Uygulamalarmin Etki Durumu

3.6.2.2.1. Aliexpress’te Yer Alan Oyunlastirma Uygulamalarinin Etki

Durumu

Tablo 26°de Arastirmada yer alan Aliexpress kullanicisi olan katilimeilarin ilgili

markanin oyunlagtirma uygulamalarini ne derecede etkili bulduguna dair goriislerinin

Ozet istatistikleri yer almaktadir.

Tablo 26: Katilimcilarin Aliexpress Oyunlastirma Uygulamalarinin Etkinligine Dair Goriislerine Ait

Ozet Istatistikler
Aliexpress Oyunlastirma Uygulamalari Frekans Yiizc()i/(;
Cok Etkisiz 16 7,9
Etkisiz 42 20,8
Member Center (Uye merkezi) Kararsizim 61 30,2
bolimini etkili bulma durumu Etkili 74 36,6
Cok Etkili 9 4,5
Toplam 202 100,0
Coupon Pals oyununu etkili bulma  Cok Etkisiz 23 11,6
durumu Etkisiz 28 14,1
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Kararsizim 51 25,6

Etkili 41 20,6
Cok Etkili 56 28,1
Toplam 199 100,0

Tablo 26 incelendiginde ise su sonuglar ¢ikmaktadir:

Aliexpress’te Member Center (Uye Merkezi) boliimiindeki oyunlastirma
uygulamalarini katilimcilarin %36,6 tarafindan oldukg¢a etkili bulundugu
goriilmektedir. Sonrasinda ise katilimcilarin Aliexpress’te yer alan diger
oyunlastirma uygulamalar1 konusunda katilimcilarin %30,2 ile kararsiz
olduklar1 goriilmektedir.

Coupon Pals oyunu i¢in oylama yapan katilimecilarin ilgili sitede yer alan
Coupon Pals oyununu etkili bulma durumlar1 ise %28, 1 ile ¢ok etkili ve %25,6

ile kararsiz olduklar1 gériilmektedir.

3.6.2.2.2. Banggood’da Yer Alan Oyunlastirma Uygulamalarimin Etki

Durumu

Tablo 27°de Banggood kullanicilarinin ilgili sitede yer alan oyunlagtirma

uygulamalari ne derecede etkili bulduklarina dair 6zet istatistiki bilgiler yer almaktadir.

Tablo 27: Katilimeilarin Banggood Oyunlastirma Uygulamalarinin Etkinligine Dair Goriislerine Ait Ozet

[statistikler
Yiizde
Banggood Oyunlastirma Uygulamalari Frekans %
Cok Etkisiz 7 3,7
Etkisiz 35 18,7
VIP CLUB uygulamasint ~ Kararsizim 59 31,6
etkili bulma durumu Etkili 73 39,0
Cok Etkili 13 7,0
Toplam 187 100,0
Uyelik rozetinizin degismesi ¢ok Etkisiz 14 7,5
icin gilinlik gorev Etkisiz 35 18,7
yapilamasini etkili bulma Kararsizim 65 34,8
durumu Etkili 67 358

191



Cok Etkili 6 3,2
Toplam 187 100,0
Cok Etkisiz 9 4.9
Etkisiz 19 10,4
Snatch uygulamasini etkili ~ Kararsizim 52 28,4
bulma durumu Etkili 35 19,1
Cok Etkili 68 37,2
Toplam 183 100,0
Cok Etkisiz 11 5,9
Giinliik Giris (Daily Check- Etkisiz 32 17,1
in) ile Puan Alma Kararsizim 62 33,2
uygulamasini etkili bulma  Etkili 54 28,9
durumu Cok Etkili 28 15,0
Toplam 187 100,0
Cok Etkisiz 10 5,3
Etkisiz 42 22,5
Siirpriz Puan uygulamalarin1 Kararsizim 61 32,6
etkili bulma durumu Etkili 52 27,8
Cok Etkili 22 11,8
Toplam 187 100,0

Tablo 27 incelendiginde ise ¢ikan sonuglar asagidaki sonuglara ulasilmaktadir:

e Katilimcilarin VIP CLUB uygulamasini etkili bulma durumlar1 %39 ile etkili

ve %31,6 ile de kararsiz olduklar1 goriilmektedir.

e Banggood i¢in “liyelik rozetinizin degismesi icin giinliik gorev yapilamasini

etkili bulma durumu’ incelendiginde kullanicilar %35,8 ile etkili ve %34,8 ile

de kararsiz olduklarim1 belirtmislerdir. Katilimcilarin “Snatch uygulamasin

etkili bulma durumu” ise %37,2 ile ¢ok etkili ve %28,4 ile de kararsiz

olduklar1 goriilmektedir. Katihmcilarin “Giinliik Giris (Daily Check-in) ile

Puan Alma uygulamasin etkili bulma durumu” ise %33,2 ile kararsiz ve

%28,9 ile de etkili bulmuslardir. “Siirpriz Puan uygulamalarint etkili bulma

durumu’” ise katilimcilar tarafindan %32,6 ile ¢ok kararsiz ve %27,8 ile de

etkili bulduklar1 goriilmektedir.
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3.6.2.2.3. Gerarbest’te Yer Alan Oyunlastirma Uygulamalarinin Etki

Durumu

Tablo 28 ’'da Gearbest sitesinin oyunlastirma uygulamalarini arastirmada yer alan

kullanicilarin ne derecede etkili bulduklarina dair 6zet istatistikler yer almaktadir.

Tablo 28: Katilimcilarin Gearbest Oyunlastirma Uygulamalarinin Etkinligine Dair Gériislerine Ait Ozet

Istatistikler

Gearbest Oyunlastirma Uygulamalari Frekans Yuzod/i
Cok Etkisiz 17 11,3
. L Etkisiz 22 14,6
Uyelik seviyesine 6zel 1nd1r1.n.1 - 49 32,5
ve kuponlar sunulmasini etkili Etkili 53 351
bulma durumu r :
Cok Etkili 10 6,6
Toplam 151 100,0
Cok Etkisiz 24 15,9
Etkisiz 19 12,6
Cark Cevirme Oyununu etkili Kararsizim 66 43,7
bulma durumu Etkili 36 23,8
Cok Etkili 6 4,0
Toplam 151 100,0

Tablo 28 incelendiginde Gearbest ile ilgili su sonuglara ulagilmaktadir:

e Kaullanicilarinin {iyelik seviyesine 6zel indirim ve kuponlar sunulmasini

%35,1 ile etkili

goriilmektedir.

bulduklar1 ve

%32,5

ile kararsiz degerlendirdigi

e Cark c¢evirme oyununun etkililigi ise katilimecilar tarafindan %43,7 ile

kararsiz ve %23,8 ile etkili degerlendirilmistir.
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3.6.2.2.4. Kahve Diinyasi’nda Yer Alan Oyunlastirma Uygulamalarinin

Etki Durumu

Tablo 29 'de arastirmada yer alan Kahve Diinyasi kullanicilarinin ilgili markanin

oyunlagtirma uygulamalarini ne derecede etkili bulduguna dair 6zet istatistikler yer

almaktadir.

Tablo 29: Katilimcilarin Kahve Diinyasi Oyunlastirma Uygulamalarinin Etkinligine Dair Goriislerine Ait

Ozet Istatistikler

Kahve Diinyas1 Oyunlastirma Uygulamalari Frekans Yuzod/s
Cok Etkisiz 3 1,6
Al-gotiir igeceklerden 6 adet Etkisiz 26 14,2
alindig1 takdirde 1 adet hediye ~ Kararsizim 41 22,4
icecek uygulamasini etkili bulma Etkili 43 23,5
durumu Cok Etkili 70 38,3
Toplam 183 100,0%
Cok Etkisiz 0 0,0
Aligverislerde QR kodu okutarak  gpisiz 31 16.9
toplanan ve daha sonra paraya '
cevrilebilen CEKIRDEK Kar_a o 44 24,0
. Etkili 45 24,6
uygulamasini etkili bulma .
durumu Cok Etkili 63 34,4
Toplam 183 100,0
Cok Etkisiz 17 9,3
Al - . " Etkisiz 18 9,8
1sverislere gore verilen
ROZET uygulamasini etkili Ié[a:(r.e}.rsmlm gg ;g'é
bulma durumu I . ’
Cok Etkili 49 26,8
Toplam 183 100,0%

Tablo 29 incelendiginde katilimeilarin Kahve Diinyasi’nde yer alan oyunlastirma

uygulamalari ile ilgili asagidaki sonuglara ulagilmistir:

e Al gotiir igeceklerden 6 adet alindigi takdirde 1 adet hediye igecek

uygulamasini etkili bulma durumu %38,3 ile ¢ok etkili ve %23,5 ile de etkili

bulduklart goriilmektedir.
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e Algverislerde QR kodu okutularak topladiklari ve sonrasinda paraya
cevirebildikleri “Cekirdek” uygulamasini kullanicilar %34.,4 ile ¢ok etkili ve
%24,6 ile etkili olarak degerlendirmislerdir. Kullanicilarin “Rozet”

uygulamasini %29 ile etkili ve %26,8 ile ¢ok etkili bulduklari goriilmektedir.

3.6.2.2.5. Yemek Sepeti’nde Yer Alan Oyunlastirma Uygulamalarinin

Etki Durumu

Tablo 30°de arastirmada yer alan Yemek Sepeti kullanicilarinin ilgili markanin
oyunlagtirma uygulamalarini ne derecede etkili bulduklarina dair 6zet istatistikler yer
almaktadir.

Tablo 30: Katilimcilarin Yemek Sepeti Oyunlagtirma Uygulamalarinin Etkinligine Dair Goriiglerine Ait
Ozet Istatistikler

Yemek Sepeti Oyunlastirma Uygulamalar: Frekans Yuz(()l/ze

Cok Etkisiz 11 4,7

. ’ A Etkisiz 7 3,0

Sitede yer alan joker indirim Kararsizim 66 8.2

uygulamalarini etkili bulma Etkili 49 20'9
durumu e :

Cok Etkili 101 43,2

Toplam 234 100,0

Cok Etkisiz 12 51

. Etkisiz 33 14,1

Sitede yer alan PUAN toplama Kararsizim 63 6.9

uygulamasini etkili bulma Etkili 87 37' 5
durumu I . '

Cok Etkili 39 16,7

Toplam 234 100,0

Cok Etkisiz 21 8,9

. Etkisiz 39 16,6

Sitede yer alan ROZET kazanma Kararsizim 56 238

uygulamasini etkili bulma Etkili 73 3 1' 1
durumu I . ’

Cok Etkili 46 19,6

Toplam 235 100,0
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Tablo 30 incelendiginde katilimcilarin Yemek Sepeti’nde kullanilan oyunlastirma
uygulamalarinin kullanimi ile ilgili katilimcilarin verdigi cevaplar sonucunda asagidaki

sonuclara ulasilmistir:

e Joker indirim uygulamasini etkili bulma durumlart %43,2 ile ¢ok etkili ve
%28,2 ile karasiz degerlendirdikleri goriilmektedir.

e Yemek Sepeti uygulamasinda yer alan puan ve liderlik tablosunu igeren oyun
bilesenlerini katilimcilar, %37,2 ile etkili ve %26,9 ile de kararsiz
degerlendirmislerdir.

e Katilimcilar Rozet kazanma uygulamasini ise %31,1 ile etkili bulurken

%23,8 ile de kararsiz olduklar1 gériilmektedir.

3.6.2.2.6. N11’de Yer Alan Oyunlastirma Uygulamalarimin Etki

Durumu

Tablo 31 'da arastirmada yer alan N11 kullanicilarinin bu markanin oyunlagtirma

uygulamalarinin etkililigine dair goriislerinin 6zet istatistikleri yer almaktadir.

Tablo 31: Katilimcilarin N11 Oyunlastirma Uygulamalarmin Etkinligine Dair Goriislerine Ait Ozet

Istatistikler

Yiizde
N11 Oyunlastirma Uygulamalar Frekans %
Cok Etkisiz 45 15,7
. Etkisiz 41 14,3
Sitede yer alan ESLE KAZAN Kararsizim 62 21,6
uygulamasini etkili bulma Etkili 75 26.1

durumu . :
Cok Etkili 64 22,3
Toplam 287 100,0
Cok Etkisiz 55 19,2
. Etkisiz 40 13,9
wyulmas el buima | K 2 251
durumu Etkili 3 96 33,4
Cok Etkili 24 8,4
Toplam 287 100,0
Cok Etkisiz 39 13,6

196



Etkisiz 39 13,6

Sitede yer alan KUPONMATIK  Kararsizim 41 14,3
uygulamasini etkili bulma Etkili 73 25,5
durumu Cok Etkili 94 32,9

Toplam 286 100,0

Tablo 31 incelendiginde N11 kullanicilarinin oyunlastirma ile ilgili gorisleri su

sekildedir:

e “Esle-Kazan” uygulamasmin etkililigini %26,1 ile etkili ve %22,3 ile ¢ok
etkili olarak degerlendirdigi goriilmektedir.

e Katilmeilar “Puan Toplama’ uygulamasi ise %33,4 ile etkili ve %25,1 ile
de kararsiz degerlendirmislerdir.

e “KUPONMATIK” uygulamasini ise katilmcilar %32.9 ile ¢ok etkili ve
%25,5 ile etkili olarak degerlendirdigi goriilmektedir.

3.6.2.3. Oyunlastirma Uygulamalarinin Miisteri Sadakati ve Satin Alma
Niyetine Etkisine Dair Dagilim Testleri

3.6.2.3.1. Kolmogorov-Smirnov Testi

Tablo 32: Kolmogorov - Smirnov Testi Sonuglar

Olcekler . Kolmogorov-Smirnov? . Shapiro-Wilk
Istatistik  Sd p Istatistik  Sd p

Miisteri Sadakati ,161 383 ,000 941 383,000

Satin Alma Niyeti ,166 383 ,000 ,916 383 ,000

Olgeklere ait normal dagilimlarin incelenmesinde Kolmogorov-Smirnov Testi
uygulanmistir. Gozlem sayist 50 ve daha fazlasi oldugundan normallik testi igin
Kolmogorov-Smirnov Testi incelendiginde Miisteri Sadakati ve Satin Alma Niyeti
Olgeklerinin normal dagilim gostermedigi goriilmektedir (p<0.05). Verilerin normal
dagilima uygunlugunun test edildigi bir diger yontem Skewness (Carpiklik) ve Kurtosis
(Basiklik) degerlerini incelenmistir. S6z konusu degerlerin +2 degerleri arasinda yer

almas1 verilerin normal dagildiginin bir kaniti1 olmaktadir.
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3.6.2.3.2. Skewness (Carpiklik) ve Kurtosis (Basiklik) Degerleri

Tablo 33°da Miisteri Sadakati ve Satin Alma Niyeti Olgeklerine ait minimum,
maksimum, ortalama ve standart sapma degerleri yer almaktadir. Ayrica dlgeklere ait
normal dagilim degerlendirmesi yapmak tizere dl¢iilen Skewness (Carpiklik) ve Kurtosis
(Basiklik) degerleri de Tablo 33 da yer almaktadir.

Tablo 33: Miisteri Sadakati ve Satin Alma Niyeti Olgeklerine Ait Ozet Istatistikler

Olcekler Istatistik Std. Hata
Ortalama 3,2783
Std. Sapma 1,04148
N, . Minimum 1,00
Misteri Sadakati Maksimum 500
Skewness -,451 125
Kurtosis -691 249
Ortalama 3,4125
Std. Sapma 1,25412
. Minimum 1,00
Satin Alma Niyeti Maksimum 5,00
Skewness -410 125
Kurtosis -,928 249

Tablo 33 incelendiginde katilimcilarin Miisteri Sadakati Olgegine verdikleri
ortalama puanlar minimum 1 ve maksimum 5 degerleri arasindayken dlgegin ortalama
degeri 3,28+1,041 oldugu goériilmektedir. Katilimeilarin Satin Alma Niyeti Olgegine en
diisiik 1 ve en yliksek 5 ortalama puan verdigi goriiliirken 6lgegin ortalama puani ise
3,41£1,25°dir.

Miisteri Sadakati ve Satin Alma Niyeti Olgeklerinin Skewness (Carpiklik) ve
Kurtosis (Basiklik) degerlerinin +2 degerleri arasinda yer aldigi goriilmektedir. Bu
sonuglar degerlendirildiginde s6z konusu Olgeklerin normal dagilim gosterdigi

sOylenebilir.
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3.6.2.4. Hipotez Testleri

3.6.2.4.1. E-ticaret Sitelerinin Yerli ve Yabanca Olmasmma Gore
Oyunlastirma Etkisinde Belirlenen Miisteri Sadakati ve Satin Alma
Niyeti

Tablo 34’de aragtirmanin hipotezlerinden “Hi: Oyunlagtirma uygulamalar
etkisinde belirlenen miisteri sadakati e- ticaret Sitesinin yerli ya da yabanci olmasina gore
anlaml bir farklilik gostermektedir.” ve “Hz: Oyunlastirma uygulamalar: etkisinde
belirlenen satin alma niyeti e- ticaret sitesinin yerli ya da yabanct olmasina gére anlamli
bir farklilik géstermektedir. ” hipotezlerini test etmek i¢in gergeklestirilen t-testi sonuglari
yer almaktadir.

Tablo 34: Oyunlagtirma Uygulamalarlnm"Yer Aldig1 E-Ticaret Sitesinin Yerli ya da Yabanci Olmasi
Durumuna Goére Ol¢ek Puanlarinin T-testi Sonuglari

Testi
t Sd p

Olgekler Gruplar N X ss Shx

Yerli e-ticaret
Miisteri siteleri
Sadakati Yabanci e-

ticaret siteleri

Yerli e-ticaret
Satin siteleri 265 3,395 1,319 0,081

Alma -0,440 267 0,660

Niyeti ~yabancie- 410 3450 1098 0,101
ticaret siteleri

265 3,169 1,094 0,067

-3,406 279 0,001*
118 3,524 0,867 0,080

*p<0,01

Tablo 34 incelendiginde katilimcilarin oyunlastirma etkisinde belirlenmis olan
miisteri sadakatleri katilimcilarin kullanmakta olduklar1 e — ticaret sitelerinin yerli ya da
yabanc1 olmasina gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik gostermektedir (t=-3,406;
p<0,01). Sonug olarak “Hi: Oyunlastirma uygulamalar: etkisinde belirlenen miisteri
sadakati e- ticaret sitesinin yerli ya da yabanct olmasina gore anlamh bir farklilik

gostermektedir.” hipotezi kabul edilmistir. Buna gore yabanci e-ticaret sitelerinin

199



kullanicilarinin oyunlagtirma uygulamalar1 etkisinde miisteri sadakatlerinin (Xx=3,52)

yerli e- ticaret kullanicilarina gére (x=3,17) daha yiiksek oldugu belirlenmistir.

Oyunlagtirma uygulamalari etkisinde belirlenen kullanicilarin satin alma niyetinin
ise kullanilmakta olan e- ticaret sitesinin yerli ya da yabanci olmasina gore istatistiksel
olarak anlamli bir farklilik gostermemektedir (p>0,05). Sonug olarak “Ha: Oyunlastirma
uygulamalart etkisinde belirlenen satin alma niyeti e- ticaret sitesinin yerli ya da yabanci

olmasina gore anlamli bir farklilik gostermektedir.” hipotezi reddedilmistir.

3.6.2.4.2. Cinsiyete Gore Oyunlastirma Etkisinde Belirlenen Miisteri
Sadakati ve Satin Alma Niyeti

Tablo 35°de arastirmanin hipotezlerinden “Hs: Oyunlastirma wuygulamalar
etkisinde belirlenen miisteri sadakati kullanicilarin cinsiyetine gore anlaml bir farklilik
gostermektedir.” ve “Ha: Oyunlastirma wygulamalari etkisinde belirlenen satin alma
niyeti kullanicilarin cinsiyetine gére anlamh bir farklilik gostermektedir.” hipotezlerini

test etmek i¢in gerceklestirilen t-testi sonuclar yer almaktadir.

Tablo 35: Cinsiyete Gore Olgek Puanlarinin T-testi Sonuglari

Testi
t Sd p

Olgekler Gruplar N X SS Shx

) . Kadm 147 3,192 1,018 0,084
Miisteri Sadakati -1,274 381 0,203
Erkek 236 3,332 1,054 0,069

Kadin 147 3,324 1,273 0,105
Satin Alma Niyeti -1,087 381 0,278
Erkek 236 3,468 1,242 0,081

Tablo 35 incelendiginde katilimcilarin oyunlastirma etkisinde belirlenen miisteri
sadakatinin katilimcilarin cinsiyetine gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik
gostermemektedir (p>0,05). Boylece “Hiz: Oyunlastirma uygulamalar: etkisinde
belirlenen miisteri sadakati kullanicilarin cinsiyetine gére anlamli bir farklhilik

gostermektedir.” reddedilmistir.
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Oyunlastirma uygulamalar1 etkisinde belirlenen kullanicilarin satin alma niyeti de
katilimcilarin cinsiyetine gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik géstermemektedir
(p>0,05). Sonug olarak “Ha: Oyunlastirma uygulamalar etkisinde belirlenen satin alma
niyeti kullanmicilarin cinsiyetine gore anlamli bir farklilik gostermektedir.” hipotezi

reddedilmistir.

3.6.2.4.3. Yas Aralhigina Gore Oyunlastirma Etkisinde Belirlenen Miisteri
Sadakati ve Satin Alma Niyeti

Tablo 36°de arastirmanin hipotezlerinden “Hs: Oyunlastirma wuygulamalar:
etkisinde belirlenen miisteri sadakati kullanicilarin yaslarina gére anlamly bir farklilik
gostermektedir.” ve “He: Oyunlastirma uygulamalart etkisinde belirlenen satin alma
niyeti kullanicilarin yaslarina gére anlamh bir farklilik géstermektedir.” hipotezlerini

test etmek i¢in gerceklestirilen ANOVA testi sonuglar1 yer almaktadir.

Tablo 36: Yas Araligina Gore Olgek Puanlarmin ANOVA Test Sonuglart

w Testi
Olgekler Gruplar N X SS
F p
18-21 Yas 113 3,219 0,854
listeri 22-25 Y, 131 3,314 1,065
Miisteri @y 0,289 0,834
Sadakati 26-29 Yas 99 3,261 1,120
30 Yas ve tizeri 40 3,371 1,255
18-21 Yas 113 3,484 1,130
Satin 22-25 Yas 131 3,410 1,297
Alma 1,012 0,387
Niyeti 26-29 Yag 99 3,253 1,308
30 Yas ve iizeri 40 3,617 1,309

Tablo 36 incelendiginde katilimcilarin oyunlastirma etkisinde belirlenen miisteri
sadakatinin katilimcilarin yaglarina gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik
gostermemektedir (p>0,05). Sonug olarak “H5: Oyunlastirma uygulamalar: etkisinde
belirlenen miisteri sadakati kullanicilarin  yaglarina gore anlamlh bir farklilik

gostermektedir.” reddedilmistir.
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Oyunlastirma uygulamalari etkisinde belirlenen kullanicilarin satin alma niyeti de
katilimcilarin yaglarina gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik gostermemektedir
(p>0,05). Sonug olarak “He: Oyunlastirma uygulamalar: etkisinde belirlenen satin alma
niyeti kullanicilarin yaslarina gore anlamli bir farklilik gostermektedir.” hipotezi

reddedilmistir.

3.6.2.4.4. Egitim Durumuna Gore Oyunlastirma Etkisinde Belirlenen
Miisteri Sadakati ve Satin Alma Niyeti

Tablo 37’de arastirmanin hipotezlerinden “H7: Oyunlagstirma uygulamalar
etkisinde belirlenen miisteri sadakati kullanicilarin egitim diizeylerine gore anlaml bir
farklilik gostermektedir.” ve “Hg: Oyunlastirma uygulamalar: etkisinde belirlenen satin
alma niyeti kullanicilarin egitim diizeylerine gére anlamli bir farklilik gostermektedir.”

hipotezlerini test etmek i¢in gerceklestirilen ANOVA testi sonuglar yer almaktadir.

Tablo 37: Egitim Durumuna Gore Olgek Puanlarmin ANOVA Test Sonuglar

.. Testi Anlamli
Olgekler  Gruplar N X SS = ; Farkliik
Lisel 41 3331 0,717 4>3
isteri  On Lisans? 46 3,071 0,779
Musteri 2 =0 423 0006* 2
Sadakati Lisans 197 3,165 1,158
Lisansiistii* 99 3,577 0,959
Lise 41 3520 0,857
Satin 5, 1icans 46 3217 1,265
Alma _ 1,869 0,134
Niyeti Lisans 197 3,323 1,359

Lisanstistii 99 3,636 1,145

*p<0,01

Tablo 37 incelendiginde katilimcilarin oyunlastirma etkisinde belirlenen miisteri
sadakatinin katilimcilarin egitim durumuna gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik
gostermektedir (t=4,236; p<0,01). S6z konusu farklilik Lisansiistii egitim durumuna

sahip kullanicilarin lehine olup lisansiistii kullanicilarin oyunlastirma etkisinde belirlenen
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misteri sadakatleri (x=3,58), lisans kullanicilarina (X=3,16) goére ve On lisans
kullanicilarina (x=3,07) gore anlamli derecede daha yiiksek bulunmustur. Boylece “H7:
Oyunlastirma uygulamalart etkisinde belirlenen miisteri sadakati kullanicilarin egitim

diizeylerine gore anlamli bir farklilik géstermektedir” hipotezi kabul edilmistir.

Oyunlastirma uygulamalart etkisinde belirlenen kullanicilarin satin alma niyeti
katilimcilarin - egitim durumuna gore istatistiksel olarak anlamhi bir farklilik
gostermemektedir (p>0,05). Sonug olarak “Hs: Oyunlastirma uygulamalar: etkisinde
belirlenen satin alma niyeti kullanicilarin egitim diizeylerine gére anlamli bir farklilik

gostermektedir.” hipotezi reddedilmistir.

3.6.2.45. E-ticaret Sitesinin Kullanim Siiresine Gore Oyunlastirma

Etkisinde Belirlenen Miisteri Sadakati ve Satin Alma Niyeti

Arastirmanin hipotezlerinden “H9: Oyunlastirma uygulamalar: etkisinde
belirlenen miisteri sadakati kullanicilarin e-ticaret sitelerini kullamim siirelerine gore
anlamli bir farklilik géstermektedir.” ve “HI10: Oyunlastirma uygulamalari etkisinde
belirlenen satin alma niyeti kullanicilarin e-ticaret sitelerini kullanim siirelerine gore
anlaml  bir farkliik gostermektedir.” hipotezlerini test etmek igin kullanicilarin
oyunlastirma etkisinde belirlenen miisteri sadakati dlgegi ve satin alma niyeti dlgegine
dair sorular1 yanitlamadan once belirledikleri e-ticaret siteleri igin ayri ayri analizler
gerceklestirilmistir. Sonuglar Tablo 38, Tablo 39, Tablo 40, Tablo 41 ve Tablo 42 ‘da

sunulmustur.
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Tablo 38: Aliexpress E-ticaret Sitesinin Kullanim Siiresine Gore Olgek Puanlarinmn T-testi Sonuglart

Testi
t sd p

Olcekler Gruplar N X sS Shx

Misteri _ 13Y1l 24 3387 0685 0,140
Wl — S ve 0755 52 0,454

Sadakati . 30 3210 0,974 0,178
Uzer
Satin 1-3 Y1l 24 3,514 1,007 0,206
Alma 4 Y1l ve 1,503 52 0,139
Niyeti Ugeri 30 3,022 1,324 0,242

Tablo 38 katilimcilarin oyunlagtirma etkisinde belirlenen miisteri sadakatleri
Aliexpress e-ticaret sitesini kullanim yillarina gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik
gostermemektedir (p>0,05). Ayrica katilimeilarin oyunlastirma etkisinde belirlenen satin
alma niyetleri Aliexpress e-ticaret sitesini kullanim yillarina gore istatistiksel olarak

anlamli bir farklilik gostermemektedir (p>0,05).

Tablo 39: Banggood E-ticaret Sitesinin Kullanim Siiresine Gore Olgek Puanlarinin T-testi Sonuglari

Testi
t sd p

Olgekler Gruplar N X SS Shx

Miisteri  1-2 Y1l 31 3410 0942 0,169
Sadakati 3- 4 yi/ 30 3990 0,616 0,113

Satim  1-2 vil 31 3,548 1,077 0,193

Alma -0,252 59 0,802
Niyeti 3-4 Y1l 30 3,611 0,849 0,155

-2,855 52 0,006*

*p<0,01

Tablo 39°da katilimcilarin oyunlagtirma etkisinde belirlenen miisteri sadakatleri
Banggood e-ticaret sitesini kullanim yillarina gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik
gostermektedir (t=-2,855; p<0,01). Sonuglar incelendiginde 3-4 y1l Banggood e-ticaret
sitesini kullananlarin oyunlastirma etkisinde belirlenen miisteri sadakatleri (x=3,99) ilgili
e- ticaret sitesini 1-2 yil arasinda kullananlara (X=3,41) gore daha yiiksek oldugu

goriilmektedir.
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Katilimcilarin oyunlastirma etkisinde belirlenen satin alma niyetleri Banggood e-
ticaret sitesini kullanim yillarina gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik

gostermemektedir (p>0,05).

Tablo 40: Yemek Sepeti E-ticaret Sitesinin Kullanim Siiresine Gore Olgek Puanlarinin T-testi Sonuglari

] Testi
Ol¢ekler Gruplar N X SS E 0 glillillllrllllll{
1-3 11l 65 3,499 0,789
Miisteri  4-6 vl 43 3236 1217 5476 0118
Sadakati ~ 7 y;7 e ’ ,
i 19 3,038 0,649
Uzeri
1-3 it 65 3,882 0,999 1>2
Satin ” 250 1>3
Alma 46 Vil 43 3473 1250 14701  0,000%*
Niyeti 7 Yilve g 2316 1,130
Uzeri® ’ ’
**p<0,001

Tablo 40°de katilimecilarin oyunlagtirma etkisinde belirlenen miisteri sadakatleri
Yemek Sepeti e-ticaret sitesini kullanim yillarina gore istatistiksel olarak anlamli bir
farklilik gostermemektedir (p>0,05).

Katilimcilarin oyunlastirma etkisinde belirlenen satin alma niyetleri Yemek
Sepeti e-ticaret sitesini kullanim yillarma gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik
gostermektedir (t=14,701; p<0,001). S6z konusu farklilik ilgili e-ticaret sitesini 1-3 yil
kullananlarin lehine olup Yemek Sepetini 1-3 yil kullananlarin (x=3,88), 4-6 yil
kullananlara (x=3,47) ve 7 yil ve tizeri kullananlara (x=2,32) gore oyunlastirma etkisiyle

belirlenen satin alma niyetlerinin anlamli olarak daha yiiksek oldugu goriilmektedir.
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Tablo 41: Kahve Diinyasi E-ticaret Sitesinin Kullanim Siiresine Gére Olgek Puanlarinin T-testi Sonuglari

Testi
t sd p

Olgekler Gruplar N X ss Shx

Miisteri Y1l 13 17,289 5061 1,404
Sadakati 2 yy/ 11 17,622 5209 1571

Satin 11l 13 20,179 6,817 1,891

Alma 1,092 22 0,286
Niyeti 21l 11 17,081 7,049 2,125

-0,158 22 0,876

Tablo 41°de katilimcilarin oyunlagtirma etkisinde belirlenen miisteri sadakatleri
Kahve Diinyas1 e-ticaret sitesini kullanim yillarina gore istatistiksel olarak anlamli bir
farklilik gostermemektedir (p>0,05). Ayrica katilimeilarin oyunlastirma etkisinde
belirlenen satin alma niyetleri Kahve Diinyasi1 e-ticaret sitesini kullanim yillarina gore

istatistiksel olarak anlaml bir farklilik gostermemektedir (p>0,05).

Tablo 42: N11 E-ticaret Sitesinin Kullanim Siiresine Gore Olgek Puanlarinin T-testi Sonuglari

Testi
t sd p

Olcekler Gruplar N X ss Shx

1-3Yil 37 2,653 0,791 0,130

Miisteri

. 0179 88 0858
Sadakati 4Y/ve 53 2515 1217 0167

Uzeri
Satm  1-3vi 37 2982 0949 0156
Alma 770 ve 0625 88 0534
Niyeti (ool 53 2824 1449 0199

Tablo 42°da katilimcilarin oyunlastirma etkisinde belirlenen miisteri sadakatleri
N11 e-ticaret sitesini kullanim yillarina gore istatistiksel olarak anlamli bir farklilik
gostermemektedir (p>0,05). Ayrica katilimcilarin oyunlastirma etkisinde belirlenen satin
alma niyetleri N11 e-ticaret sitesini kullanim yillarina gore istatistiksel olarak anlamli bir

farklilik gostermemektedir (p>0,05).
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3.7.Arastirma Sonucu

1990’larda Internetin devletin himayesinden c¢ikarak 6zel sektore gecmesiyle
ticarilesmesi, diinyada yeni bir devrimin baslangici olmustur. Bu gelismeyle birlikte
Internete baglanan cihazlarin da giderek kiiglilmesi ve taginabilir hale gelmesi, toplum ve
ekonomiyi derinden sarsmistir. Artik klasik sanayi ekonomisi, yerini yeni ekonomiye
devretmis ve toplumun sanayi toplumundan bilgi toplumuna ge¢mesine neden olmustur.
Ag ekonomisi olarak da adlandirilan bu yeni ekonomi de artik zaman ve mekanin bir
Oonemi kalmamistir. Bilgi toplumunda Internetin oldugu her yerden her zaman bilgiye
ulagmak, aligveris yapmak ve iletisim kurmak son derece kolaydir. Yeni ekonomi ve bilgi
toplumunun bir sonucu olarak ortaya ¢ikan en biiyiik yenilik elektronik ticarettir. Web
teknolojilerinin giderek gelismesi, telefon ekranlarinin ¢6ziiniirliikklerinin artmast, 4G, 5G
gibi yeni nesil mobil Internet teknolojilerinin ortaya ¢ikmasi, IoT ile cihazlarin kendi
aralarinda iletisim kurabilmesi, kitabin, miizigin, filmin ve oyunlarin dijitallesmesi ise
elektronik ticaretti daha da ileri tasimistir. Elektronik ticaret artik aligveris igin siradan bir
alternatif olmaktan ¢ikarak kendine 6zgii 6zelliklere sahip yeni bir mecra haline gelmistir.
Elektronik ticaretin potansiyelinin farkina varan birgok isletme, artik online kanallardan
da satis yapmaktadir. Bazi igletmeler fiziki magazalarla birlikte elektronik ticareti
kullanmay1 tercih ederken, bazi isletmeler ise yalnizca sanal magazalar iizerinden satis
yapmay1 tercih etmektedir. Ancak isletmenin tercihi ne olursa olsun e-ticareti kullanan
isletme ve miisteri sayist her gecen giin artmaktadir. Elektronik ticarette yasanilan teknik
gelismeler ve elektronik ticaretin avantajlarinin fazla olmasi, elektronik ticaretin tercih
edilebilirligini  giderek artirmaktadir. Bu ise isletmelerin birbiriyle rekabetini
zorlagtirmaktadir. Ciinkii bilgi toplumunda tiiketiciler, Internet ve akilli telefonlar
sayesinde bilgiye hizlica ulastigindan ¢ok hizli ve ani kararlar alabilmektedir. Bu ani
kararlar 6zellikle yeni teknolojilerle 6zdeslesmis Y ve Z kusaginda ¢ok sik goriilmektedir.
Bilgi toplumunda genellikle bir markanin tercih edildigi yilin fazla olmasinin Y ve Z
kusagi icin bir 6nemi yoktur. Tiketici, kullandigi markanin alternatiflerine kolayca
ulagtigindan yillardir kullandigr markadan kolayca vazgegebilmektedir. Bu baglamda

elektronik ticarette oyunlastirma kullaniminin, o6zellikle Y ve Z kusagina mensup
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miisterilerin, ani ve hizli kararlarinin 6niine gegmek amaciyla kullanildigi soylemek
yanlis olmayacaktir. Peki elektronik ticarette oyunlastirma kullanimi, miisteri ve marka
arasinda gercekten sadakat sagliyor mu? Bu soruya yanit bulmak amaciyla oncelikle
sitelerin kullandig1 oyunlastirma uygulamalar1 Caillois’in oyun siniflandirmasi ile oyun
tiirli, Bartle’nin oyuncu siniflandirmasi ile oyuncu tiirii, Ryan ve Deci’nin 6z belirlenim
kurami ¢ergevesinde belirledigi motivasyon tiirii ve motivasyon unsuru agisindan
degerlendirilmistir. Daha sonra ise ¢evrimici anket yontemi ile miisterilerin oyunlastirma
cergevesinde belirlenen miisteri sadakati ve satin alma niyetleri dl¢lilmiistiir. Calismanin
bu bolimiinde oncelikle evreni olusturan e-ticaret sitelerinde yer alan oyunlastirma
uygulamalarinin degerlendirilmesi sonucunda elde edilen verilere, ardindan ise anket

sonuclarina yer verilecektir.

Aliexpress sitesinde yer alan oyunlastirma uygulamalarinda genel olarak oyun
bilesenlerinden olan sanal altin, dijital rozet ve liderlik tablosu gibi unsurlarin gok sik
kullanildig1r goriilmektedir. Dijital rozetleri kazanabilmek i¢in kullanicinin sanal altin
kazanmasi gerekmektedir. Aligveris yaparak sanal altin kazanabilecegi gibi site igerisinde
yer alan diger oyunlari oynamak ya da gorevleri yerine getirmek miisterilere sanal altin
kazandirmaktadir. Kazanilan her rozet bir seviye atlamanin gostergesidir ve seviye
atlandik¢a kazanilan rozet sayesinde iiyelere indirim kuponlari, 6zel iirlinler ve {icretsiz
hediyeler sunulmaktadir. Uyelerin daha fazla sanal altin kazanmas1 amactyla 2020 yilmnin
ilk aylarinda miisterilere sunulan Coupon Palls oyun tiirii, oyuncu tiirii, motivasyon tiirii
ve motivasyon unsuru agisindan degerlendirilmistir. Degerlendirme sonucunda oyun tiirii
olarak Caillois’in oyun tiirii olarak kullanicilarin diger kullanicilarla rekabet icerisinde
olmasindan dolayr Agon (rekabet), dolar sacan bir silah ile zaman zaman indirim
kuponlarinin da vurulabilmesinden dolayr Alea (sans oyunlar1) oyun tiirlinlin tercih
edildigi goriilmektedir. Agon ve Alea oyun tiirii ile en iyi eslesen oyuncu tiiriiniin ise
Bartle’nin siniflandirmasindan yola ¢ikarak basaranlar oldugu goriilmektedir. Basaran
oyuncu tipi, liderlik tablosunda siirekli en {ist sirada yer almaya calisacagindan
kullanicilarin - uygulama ile sitede daha fazla vakit gegirmesinin planlandigi

goriilmektedir. Bunun yaninda kullanicilarin sonuglar1 arkadaslar ile paylagabilmesi ise
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basaranlar oyuncu tipinin yaninda sosyallesen oyuncu tipinin hedeflendigini
gostermektedir. Ryan ve Deci’nin 6z belirlenim kuramu ile belirledikleri motivasyon
tiirleri agisindan ele aldiginda ise liderlik i¢in miicadele edilmenin kullanicilarda igsel
motivasyonun hedeflendigini gostermektedir. Ancak ayni zamanda oyun igerisinde
indirim  kuponunun da verilmesi ile digsal motivasyonun da hedeflendigini
gostermektedir. Aliexpress sitesinde yer alan Coupon Palls oyunun motivasyon
unsurunun ise yine 0z belirlenim kurami c¢ergevesinde ilgililik ve yeterlilik oldugu
sonucuna ulasiimigtir. Oz belirlenim kuramima gére motivasyon unsurlari ile motivasyon
igsellestirilebilmektedir. Sosyallesen oyuncu tipi, ilgililik unsuru sayesinde kendi gevresi
ile iligki igerisinde oldugundan kendini daha iyi hissederek motivasyonunu kolayca
icsellestirebilecektir. Yeterlilik unsuru ise basaran oyuncu tipi ile yakin bir iligki
igerisindedir. Oyun igerisindeki refleksleri sayesinde dolarlar1 hizla vuran oyuncu
yeteneginin bu oyun igin elverisli olduguna kanaat getirerek motivasyonunu

icsellestirebilecektir.

Tablo 43: Aliexpress’te Yer Alan Coupon Palls Oyunun Genel Degerlendirmesi

Agon (rekabet, yarisma)
Oyun Tiirii

Alea (sans oyunlari)
Oyuncu Tiirii Bagaran, Sosyallesen
Motivasyon Tiirii Dissal ve i¢sel Motivasyon
Motivasyon Unsuru ilgililik, Yeterlilik

Banggood sitesinde yer alan oyunlastirma uygulamalarinda genel olarak liderlik
tablosu, sanal para ve dijital rozet oyun bilesenlerinin kullanildig1 goriilmektedir.
Banggood sitesinde de Aliexpress’te oldugu gibi her bir dijital rozet seviye atlamanin
gostergesidir. Seviye atlayarak kazanilan rozetler sayesinde kullanicilar her rozete 6zel
indirim, 6zel tirlinler ve {icretsiz hediyeler kazanabilmektedir. Dijital rozetler BG isimli
sanal para ile kazanilmaktadir. Bu sanal paray1 daha ¢ok kazanmanin kisa yolu daha ¢ok

aligveris yapmaktir. Farkli sekilde kazanmanin yolu ise site igerisindeki gorevleri yerine
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getirmek ya da site igerisinde yer alan oyunlart oynamaktir. Banggood sitesinde bir¢ok
farkli oyun yer almaktadir. Altin Yumurta ve Lucky Draw oyunlari bunlardan bazilaridir.
Bu iki oyun Caillois’in tanimiyla paidia oyunlardir. Yani rekabet icermeyen, istenildigi
zaman terk edilebilecek basit oyunlardir. Crazy Pinpall ve Snatch oyunlar ise ludus
oyunlaridir. Yani kurallarin daha sik1 oldugu, rekabet igeren, terk etmenin puan kaybi gibi
olumsuz sonuglar dogurdugu oyunlardir. Oyun tiirli, oyuncu tiirli, motivasyon tiirii ve
motivasyon unsuru agisindan Crazzy Pinpall ve Snatch oyunlar1 incelenmistir. Crazzy
Pinpall oyunununda farkli geometrik sekillerin zeminde ulagmadan vurulasi
gerekmektedir. En yiliksek puani alan kisi liderli tablosunda yer almakta ve BG puanin
yaninda 6zel hediyeler kazanmaktadir. Ayrica sonuglar sosyal medya araciligiyla
paylasilabilmektedir. Bu agindan oyun tiirii olarak Agdn (rekabet, yarisma)’un se¢ildigi
goriilmektedir. Hedeflenen oyuncu tiirlinlin ise basaranlar ve sosyallesenler oldugu
goriilmektedir. Motivasyon tiirii 0olarak kazanilan puanlarin liderlik tablosundaki konuma
katki saglamasi ile basaran oyuncu tipi i¢in igsel motivasyonun, sonuglarin
paylasilabilmesi ile sosyallesen oyuncu tipi i¢in igsel motivasyonun ve son olarak lider
olanlara fiziki hediyelerin verilmesi ile her iki oyuncu tipi i¢in digsal motivasyonun
hedeflendigini gostermektedir. Motivasyonun igsellestirilmesi i¢in destekleyici unsur
olarak da basaranlar oyuncu tipi icin yeterlilik, sosyallesen oyuncu tipi igin ilgililik

unsurunun kullanildigr goriilmektedir.

Tablo 44:Banggood Sitesinde Yer Alan Crazzy Pinpall Oyunun Genel Degerlendirmesi

Oyun Tiird Agon (rekabet, yarisma)
Oyuncu Tiirii Basaranlar, Sosyallesenler
Motivasyon Tiirii Dissal ve i¢sel Motivasyon
Motivasyon Unsuru ilgililik, Yeterlilik

Snatch, Banggood sitesinde incelenen son oyundur. Snatch, bir ¢ekilis oyunudur.

Katilimc1 kazanmak istedigi tirtinii 0,1 dolar ya da biriktirdigi BG altim1 ile snatchler.

210



Ardindan ise iirlinii almak isteyen diger kisilerle altisar gruplar olusturulur. Cekilis 6nce
100 grup arasinda daha sonra ise 6 kisi arasinda gergeklestirilir. Sonuglar ise sosyal
medya ile paylasilabilmektedir. Bu agidan Snatch oyunu tir olarak Alea (sans
oyunlar1)’ya, oyuncu tiirii olarak sosyallesen oyuncu tipine, motivasyon olarak digsal
motivasyon tiiriine ve son olarak ise motivasyon unsuru oOlarak ilgililik unsuruna girdigi

belirlenmistir.

Tablo 45: Banggood Sitesinde Yer Alan Snatch Oyunun Genel Degerlendirmesi

Oyun Tiiri Alea (Sans)
Oyuncu Tiirii Sosyallesenler
Motivasyon Tiirii Digsal Motivasyon
Motivasyon Unsuru ilgililik

Arastirmanin 6rnekleminde son yabanci site olan Gearbest sitesinde ise Aliexpress
ve Banggood sitesinde benzer oyun bilesenlerinin kullanildigi goriilmektedir. Aligveris
yaparak ya da site i¢erisindeki oyunlar oynanarak kazanilan puanlar sayesinde kullanici,
oyun bileseni olan dijital rozet kazanmaktadir. Her rozet ise bir seviye ilerlemesinin
gostergesidir. Diger iki yabanci sitede oldugu gibi kazanilan her rozet iiyelere farkli
avantajlar sunmaktadir. Gearbest sitesinde ise ¢ark ¢evirme oyunu olan Lucky Draw
oyunu incelenmistir. Oyun tiirii olarak Alea oyun tiirli oldugu belirlenmistir. Oyuncu tiirii
olarak ise kazananlarin ilan edilmesinden dolayi basaranlar, sonuglarin sosyal medya
araciligiyla paylasilmasindan dolay1 ise sosyallesen oyuncu tipinin hedeflendigi
goriilmektedir. Motivasyon tiirii olarak ise hem oyun i¢i sanal ddiillerin olmasindan hem
de fiziki odiillerin olmasindan dolay1 i¢sel ve digsal motivasyonun bir arada kullanildig:
tespit edilmistir. Son olarak ise motivasyon unsuru olarak en ¢ok ilgililik unsurunun 6n

plana ¢iktig1 goriilmektedir.
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Tablo 46: Gearbest Sitesinde Yer Alan Lucky Draw Oyunun Genel Degerlendirmesi

Oyun Tuirii

Agon (rekabet, yarisma)
Alea (Sans)

Oyuncu Tiirii

Sosyallesenler

Motivasyon Tiirii

Dissal ve i¢sel Motivasyon

Motivasyon Unsuru

ilgililik

Yerli sitelerde oncelik Yemek Sepeti incelenmistir. Yemek Sepeti uygulamasinda
onlarca dijital rozet bulunmaktadir. Kullanicilar verdikleri siparislere gore rozetler
kazanmaktadir. Ornegin {i¢ defa iist iiste kebap soyleyen miisteri kebapsever rozeti, farkl
sehirlerde yemek siparisi veren miisteriler ise kasif rozeti kazanmaktadir. Birbirinden
fakli rozetlerin kullanilmasi tim oyuncu tiirlerinin hedeflendigini gostermektedir.
Calismada Yemek Sepeti’ne ait olan Mahalle Muhtarlari uygulamasi incelenmistir.
Liderlik tablosunun yer almasi Agoén oyun tiirinlin ve bagaran oyuncu tiiriiniin
hedeflendigini gostermektedir. Ayrica sonuglarin paylasilabilmesi ile sosyallesen oyuncu
tipinin de hedeflendigini gostermektedir. Motivasyon tiirli olarak sanal bir statii
kazandirmasindan dolay1 i¢sel motivasyonun, motivasyon unsuru olarak da ilgililik

unsurunun hedeflendigi goriilmektedir.

Tablo 47: Yemek Sepeti'nde Yer Alan Mahalle Muhtarlarinin Genel Degerlendirmesi

Oyun Tiird Agon (rekabet, yarisma)

Oyuncu Tiirii

Sosyallesenler, Basaranlar

Motivasyon Tiirii

icsel Motivasyon

Motivasyon Unsuru

ilgililik

Arasgtirmanin ikinci yerli sitesi Kahve Diinyasi’nda ise mobil uygulama igerisinde
yer alan oyunlastirma uygulamasi incelenmistir. Uygulamada alinan kahveye gore hem

tcretsiz kahve hediyesi kazanilmakta hem de oyun bilesenlerinden dijital rozet
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kazanilmaktadir. 4 rozet kazaniminda ve 7 rozet kazaniminda katilimcilara iicretsiz
hediye verilmektedir. Bu kapsamda oyun tiirii olarak bir yarisma Agon (yarigsma) olarak
degerlendirilebilir. Oyun tiirii olarak bir 6diil kazaniminin olmasi basaran oyuncu tipinin,
rozetlerin paylagilmas1 ile de sosyallesenler oyuncu tipinin hedeflendigini
gostermektedir. Motivasyon tiirli olarak ise hem i¢sel hem de digsal motivasyonun
hedeflendigi goriilmektedir. Son olarak katilimcilarin rozetlerin paylasilabilmesi imkan

taninmasi ilgililik unsuru ile motivasyonun igsellestirilmeye c¢alisildigr goriilmektedir.

Tablo 48: Kahve Diinyast Oyunlastirma Uygulamasinin Genel Degerlendirilmesi

Oyun Tiirii Agon (rekabet, yarisma)
Oyuncu Tiirii Sosyallesenler, Basaranlar
Motivasyon Tiirii Dissal ve i¢sel Motivasyon
Motivasyon Unsuru ilgililik

Icerik analizi yontemiyle incelen son site N11°dir. N11°de yer alan Esle Kazan
uygulamasi hiz ve dikkat gerektiren bir kart eslestirme oyunudur. Eslestirmenin her
tamamlanmasinin ardindan oyunun zorluk seviyesi giderek artmaktadir. Verilen siire
icerisinde ne kadar cok ilerlenirse kullanici o kadar fazla puan kazanmaktadir. Kazanan
kullanicilar ise oyun bilesenlerinden liderlik tablosunda sergilenmektedir. Bu bilgiler
151g¢1nda oyun tiirii olarak Agdn, oyuncu tiirli olarak basaran ve sosyallesenler, motivasyon
tiirli olarak i¢sel motivasyon ve son olarak motivasyon unsuru olarak ilgililik unsurunun

kullanildig: tespit edilmistir.

Tablo 49: N11'de Yer Alan Esle Kazan Uygulamasinin Genel Degerlendirmesi

Oyun Tiirii Agon (rekabet, yarisma)
Oyuncu Tiirii Sosyallesenler, Basaranlar
Motivasyon Tiirii icsel Motivasyon
Motivasyon Unsuru ilgililik, Yeterlilik
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Icerik analizinin ardindan bu uygulamalarin mevcut &zellikleriyle miisterilerin
nezdinde ne derece etkili oldugunu tespit edebilmek amaciyla anket yoOntemine
basvurulmustur. Ankete toplam 383 kisi katilmistir. Orneklemin %61,6’sin1 erkek,
%38,4’linli kadinlar olusturmaktadir. Yas dagilimi ise %29,5 ile 18-21 yas arasi, %34,2
ile 22-25 yas arasi, %25,8 ile 26-29 yas arasi ve son olarak %10,4 ile 30 yas ve lizeri
seklindedir. Yapilan arastirmalar sonucunda iletisim teknolojilerini ve elektronik ticareti
en ¢ok kullanan yas gruplar1 18-29 yas arasinda oldugu bilinmektedir. Dolayisiyla ankete
katilan katilimcilarin elektronik ticarete ve yeni iletisim ortamlarinda kullanilan diger
uygulamalara hakim olduklar1 sonucu ortaya ¢ikmaktadir. Katilimcilarin egitim
durumlarinda ise %51,4 ile lisans %25,8 ile lisansiistii 6n plana g¢ikmaktadir. Yas

araliklari ile egitim durumlar karsilastirildiginda birbirleriyle ortiistiikleri goriilmektedir.

Katilimeilarin kullandiklart web sitelerinin dagilimi ise %24,55 ile N11, %20,82 ile
Yemek Sepeti, %16,18 ile Aliexpress, %14,91 ile Banggood, %13,00 ile Kahve Diinyasi
ve %10,55 ile Gearbest seklinde oldugu goriilmektedir. N11 ve Yemek Sepetinin
katilimcilar tarafindan fazla tercih edilmesinde anketin hedef kitlesinin Tiirkiye’deki
kullanicilar olmasmin etkisinin oldugu goriilmektedir. Ancak buna ragmen Kahve
Diinyast’nin katilimcilar arasinda az kullanmasinin nedeni Aliexpress ve Banggood’a
gore igeriginin farkli olmas1 yorumu yapilabilir. Aliexpress ve Banggood iiriin ¢esitliligi
bakimindan Kahve Diinyasi’na gore daha c¢esitlidir. Kahve Diinyasi ise yalnizca kahve
satmaktadir. Ardindan katilimcilarin belirttikleri kullanim yillarina gore ortalama
kullanim degerleri belirlenmistir. Katilimcilar N11 sitesi i¢in 1-7 yil arasi, Yemek Sepeti
igin 1-12 yil arasi, Aliexpress i¢in 1-10 yil arasi, Banggood i¢in 1-6 yil arasi, Kahve
Diinyas1 igin 1-4 y1l aras1 ve son olarak Gearbest i¢in ise 1-4 yil aras1 kullanim siiresi
belirtmistir. Alinan ortalama sonucunda ise ortalama kullanim yillar1 N11 2,51, Yemek
Sepeti 2,33, Aliexpress 1,67, Banggood 0,88, Kahve Diinyasi1 0,62 ve Gearbest 0,59
seklindendir. Kullanim yillarindaki farklilik sitelerin kurulus yillar1 ile dogu orantili

oldugu goriilmektedir.
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Ormeklem olarak belirlenen sitelerde yer alan oyunlastirma uygulamalarinin o
sitenin kullanicilar1 {izerindeki etkisini belirlemek amaciyla 5°li likert Olgegi ile 18
ifadelik 6lgek hazirlanmustir. ilk olarak yabanci sitelere bakilacak olursa katilimcilar,
Aliexpress sitesinde iiyelik rozetinin yer aldigi béliim olan Uye Merkezi (Member
Center) boliimiinii %36,6 ile etkili buldugunu belirtirken, %30,2 ‘si ise kararsiz oldugunu
belirtmistir. Coupon Pals oyununun ise %28,1 ile etkili oldugunu belirten kullanicilar,
%25,6 ile kararsiz olduklarini belirtmistir. Genel olarak c¢ikan sonuca bakildiginda
Aliexpress sitesindeki oyunlastirma uygulamalarinin kullanicilar tarafindan etkili
bulundugu yoniindedir. Banggood sitesinde VIP CLUB uygulamasi katilimecilarin %39’u
tarafindan etkili bulunurken, %31,6’sinin kararsiz olduklar1 goriilmektedir. Banggood
sitesinde yer alan giinliik gorevler ile puan kazanimi uygulamasi %35,8 ile etkili, %34,8
ile etkili bulunmustur. Yine Banggood sitesinde yer alan Snatch uygulamasi %37,2 ile
cok etkili, %28,4 ile kararsiz olarak one c¢ikmaktadir. Daily Check-in uygulamasinin
katilimcilar tarafindan %33,2 kararsiz, %289 ile etkili olarak karsilandig1 goriilmektedir.
Banggood sitesi i¢in genel olarak oyunlastirma uygulamalarinin katilimcilar tarafindan
etkili bulundugu goriilmektedir. Gearbest sitesinde yer alan siirpriz puan uygulamalarinin
etkisi konusunda katilimcilar %32,6 ile Kararsizken, %27,8 ile etkili oldugunu
diistinmektedir. Gearbest sitesinde yer alan rozet kullanimi katilimcilarin %32,5°1
kararsiz olduklarini belirtirken, %35,1°1 tarafindan etkili olarak goriilmektedir. Gearbest
sitesinde yer alan gark ¢evirme oyunu ise %43,7 kararsiz, %23,8 etkili seklindedir.
Gearbest sitesinde oyunlastirma uygulamalarin etkili bulanlarin yaninda kararsizlarinda

dikkat ¢ekici bir sekilde yliksek oldugu goriilmektedir.

Yerli sitelerdeki oyunlastirma uygulamalarina bakilacak olursa Kahve Diinyasi’nda
yer alan 6 adet kahve alimini gorevinin yerine getirilmesiyle hediye vermesi
uygulamasinin %38,3 ile etkili oldugu goriilmektedir. Rozet uygulamasi ise %29 ile
etkili, %25,1 ile kararsiz olarak degerlendirilmistir. Diger sitelerde oldugu gibi Kahve
Diinyasi’nda da oyunlastirmay1 etkili bulanlarinin fazlaliginin yaninda kararsiz oldugunu
belirtenlerin say1s1 dikkat ¢ekicidir. Yemek Sepetin’de ise Joker rozetinin kazanilmasi ile

aktif olan Joker indirim uygulamasimi %43,2 ile etkili olarak belirtmistir. Mahallenin
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Muhtar1 uygulamasi ise %37,2 ile etkili bulunmustur. Katilimcilar Rozet dagitimini
%31,1 ile etkili bulmustur. %23,8’1 ise kararsiz olduklarini belirtmistir. Yemek Sepeti’nin
oyunlastirma uygulamasinin dikkat c¢ekici bir sekilde fazla etkili bulundugu
goriilmektedir. Son olarak N11 uygulamasindaki Esle Kazan uygulamasi %26,1 etkili,
%21,6 kararsiz olarak degerlendirilmistir. Kuponmatik uygulamasi ise %33.,4 etkili,
%25,1 kararsiz seklindedir. Yerli ve yabanci sitelerdeki oyunlastirma uygulamalarinin
etki durumlarma bakildiginda genel olarak etkili oldugu goriilmektedir. Ancak kararsiz
oldugunu belirten kullanicilarin sayist da olduk¢a fazladir. Bunda oyunlastirma
uygulamasinin geneline yonelik mi yoksa verilen 6diiliin yetersizligine yonelik mi bir
eksiklik oldugu tartigmaya aciktir. Arastirmada bu ayrima yonelik ifadelerin eksikligi
goriilmektedir. Farkli ¢alisma ile bu konuyu ele almak alana daha fazla katki

saglayacaktir.

Hipotez testlerine baslamandan 6nce olgeklerin yapr gegerliligini test etmek icin
a¢imlayict faktor analizi vygulanmistir. Verilerin faktor analizine uygunlugunu test
etmek i¢inse Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) ve Barlett testi uygulanmis, ardindan Temel
Bilesenler Analizi ile dlgeklerin faktor yapisi belirlenmistir. Miisteri Sadakati Olgeginin
yap1 gegerliliginin KMO katsayis1 0,905 ve Bartlett testinin ki-kare degeri 3787,785
cikmistir. Sonuclar p<0,001 kiiciik oldugun istatistiksel olarak anlamli bulunmustur.
Ardindan ayni testler satin alma niyeti 6lgegi icinde gerceklestirilmistir. Satin alma
Olceginde ise KMO katsayist 0,782, Bartlett testinin ki-kare degeri 1692,865 ¢ikmustir.
Ayni sekilde p<0,001 oldugundan istatistiksel olarak anlamli bulunmustur. KMO
degerinin ve Bartlett testinin anlamli olmasi sonucunda miisteri sadakati ve satin alma

niyetinin faktdr analize uygun oldugu soncuna ulasilmigtir.

Miisteri sadakati 6l¢eginin faktor yapisi temel bilesen analizi ile degerlendirilmistir.
Bunun sonucunda toplam 7 maddeden olusan tek bir 6l¢e aract elde edilmistir. Ayrica
miisteri sadakati dlceginin Cronbach’s Alpha degeri 0,964 ¢ikarak yiiksek giivenirlikte
oldugu sonucuna ulagilmistir. Cronbach’s Alpha degeri ile katilimcilarin ifadelere verdigi

cevaplarin birbirleri arasinda tutarlik dl¢lilmektedir. Dolayistyla katilimcilarin ifadelere
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okuyarak, tesadiifi bir sekilde cevap vermedigini sdylemek miimkiindiir. Ardindan ise
satin alma niyeti 6lgegi icin de ayni testler uygulanmis ve 3 maddeden olusan tek faktorlii
bir 6l¢me araci elde edilmistir. Cronbach’s Alpha degeri ayni1 sekilde 0,977 ile yiiksek
cikmistir. 1°e yakin Cronbach’s Alpha degeri ifadelere verilen yanitlar arasindaki tutarlt
oldugu satin alma niyeti 6l¢egi i¢in de gecerli oldugu tespit edilmistir. Hipotez testlerine
gegmeden 6nce dagilimin normalligini tespit edebilmek amaciyla dncelikle Kolmogorov-
Smirnov testi yapilmistir. Ancak p<0.05 oldugundan normal dagilim gostermedigi tespit
edilmistir. Bunun tizerine Skwness ve Kurtosis testleri yapilmistir. Bu iki test sonucunda
cikan degerler, sosyal bilimlerde -2 - +2 arasinda ise dagilimin normal oldugu kabul
edildiginden dagilim normal oldugu sonucuna ulasilmistir. Ayrica ifadelere verilen 1 ile
5 arasi cevaplarin miisteri sadakati i¢in ortalamasinin 3,27 oldugu tespit edilmistir. Bunun
sonucunda ise cevaplarin agirlikli olarak Kararsizim ve Katilryyorum arasinda oldugu
goriilmektedir. Ayni1 sekilde satin alma niyetinin ifadelere verilen cevaplarinin ortalamasi
ise 3,41 ¢ikmigtir. Bunun i¢in ise Katiliyorum seceneginin ¢ok daha fazla segildigi

seklinde yorumlamak miimkiindjir.

Hipotez testleri i¢in gereken testlerin ardindan hipotezler test edilmistir. Hipotezler
sosyal bilimler i¢in p<0,05 oldugu taktirde hipotez kabul edilmekte, p>0,05 oldugunda
ise hipotez reddedilmektedir. Baska bir ifadeyle hata pay1 %5’ten fazla olan hipotezler
reddedilirken, %5°ten az olmasi1 durumunda kabul edilmektedir. ik olarak oyunlastirma
uygulamalari etkisinde belirlenen miisteri sadakati, yerli ya da yabanci site olmasina gore
anlaml1 bir farklilik gosterip gostermedigi t-testi ile test edilmistir. T-testi sonucunda Hi
hipotezi i¢in p degeri 0,001 olarak ¢ikmistir. Bu nedenle Hi hipotezi kabul edilmistir.
Yani misteri sadakati yerli ve yabanci e-ticaret sitelerinde farklilik gostermektedir.
Hipotez sonucuna gore yabanci e-ticaret sitelerinde oyunlastirma etkisinde belirlenen
miisteri sadakatinin yerli sitelere gore daha fazla oldugudur. Katilimcilar i¢in yabanci
sitelerdeki oyunlastirma uygularinin daha baglayict oldugunu sdylemek yanlis
olmayacaktir. Hzhipotezi ile oyunlastirma etkisinde belirlenen satin alma niyetinin, yerli
ve yabanci site olmasina gore anlamli bir farklilik gosterip gostermedigi t-testi ile test

edilerek tespit edilmeye calisilmistir. Test sonucunda p degeri p>0,05 ciktigindan H2
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hipotezi reddedilmistir. Bunun anlami ise yerli veya yabanci sitelerde yer alan
oyunlastirma uygulamalar1 miisterinin satin alma niyetinde farklilik gostermektedir. Hem
yerli hem de yabanci siteler i¢in katilimcilarin ayni satin alma niyetinde olduklari

goriilmiistiir.

Hs hipotezi ile oyunlastirma uygulamalar1 etkisinde belirlenen miisteri sadakatinin,
kullanicilarin cinsiyetine gore anlamli bir farklilik gosterip gostermedigi t-testi ile test
edilmigtir. Testin ardindan p degeri 0,05’ten biiyiik ¢iktigindan dolay1r Hz hipotezi
reddedilmistir. Yani oyunlastirmanin olusturdugu miisteri sadakati hem erkekler hem de
kadnlar i¢in bir farklilik gostermektedir. Hs hipotezi ile de oyunlastirma uygulamalari
etkisinde belirlenen satin alma niyetinin, cinsiyete goére anlamli bir farklilik gdsterip
gostermedigi t-testi ile test edilmistir. Testin ardindan H4 hipotezi p>0,05 oldugundan Ha
hipotezi reddedilmistir. Miisteri sadakatinde oldugu gibi satin alma niyetinde de

oyunlagtirmanin etkisi kadin ve erkek i¢in farklilik géstermemektedir.

Hs hipotezi ile oyunlastirma uygulamalar etkisinde belirlenen miisteri sadakatinin,
kullanicilarin yaslarina gore anlamli bir farklilik gosterip gostermedigi test edilmistir.
Ancak bu sefer yas faktorli ikiden fazla bagimsiz grup icerdiginden ANOVA testi
yapilmistir. ANOVA testinin sonucunda p degeri 0,05’ten yiiksek ¢cikmistir. Dolayisiyla
Hs hipotezi reddedilmistir. Bunun anlami oyunlastirma uygulamalarmin her yastan
kullanicr i¢in miisteri sadakati sagladigidir. He hipotezi ile oyunlastirma uygulamalari
etkisinde belirlenen satin alma niyetinin, kullanicilarin yaslarina gére anlamli bir farklilik
gosterip gostermedigi test edilmistir. Yas faktorii ikiden fazla bagimsiz grup icerdiginden
ANOVA testi yapilmistir. Testin ardindan p degeri 0,05’ten biiyiik ¢iktig1 i¢in He hipotezi
reddedilmistir. Miisteri sadakatinde oldugu gibi satin alma niyetinde de oyunlastirmanin

yasa gore farklilik gostermedigi saptanmustir.

H- hipotezi ile oyunlastirma uygulamalar etkisinde belirlenen miisteri sadakatinin,
egitim diizeylerine gore anlaml bir fark gosterip gdstermedigi test edilmistir. Egitim
diizeyi birden fazla bagimsiz grup igerdigin ANOVA testi yapilmistir. Testin sonucuna
gore p degeri 0,05’ten kiigiik ¢iktigi icin H7 hipotezi kabul edilmistir. Yani egitim
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diizeyine gore oyunlastirmanin misteri sadakatine etkisi degisebilmektedir. S6z konusu
farklilik ise lisansiistii egitime sahip kullanicilarin oyunlastirma etkisinde belirlenen
miisteri sadakatlerinin, lisans ve 6n lisans kullanicilarina gore daha yiiksek oldugudur.
Bunda e-ticaret sitelerini kullananlarin 22-25 yas araliginda olmasinin pay1 biiytiktiir.
Ciinkii o yas araliklar lisansiistii 6grenci ya da mezunlarinin yas araligidir. Hg hipotezi
ile oyunlastirma uygulamalar1 etkisinde belirlenen satin alma niyetinin, egitim
diizeylerine gore anlamli bir fark gosterip gostermedigi ANOVA testi ile test edilmistir.
Test sonucunda p degeri 0,05’ten kiigiik oldugundan Hg hipotezi reddedilmistir. Yani

oyunlagtirmanin satin alma niyetinde egitim diizeyinin bir etkisi bulunmamaktadir.

Son olarak Hg ve Hig hipotezleri her site ve kullanim yilina gore t-testi ile ayr1 ayri
analiz edilmistir. Oncelikle Hg ile oyunlastirma uygulamalar1 etkisinde belirlenen miisteri
sadakatinin, e-ticaret sitelerini kullanim siirelerine gore anlamli bir farklilik gdsterip
gostermedigi test edilmistir. Hg hipotezi Aliexpress, Gearbest, Yemek Sepeti, Kahve
Diinyast ve NI11 siteleri i¢cin p degeri 0,05’ten biiylik oldugundan reddedilmistir.
Banggood sitesi i¢in ise p degeri 0,05’ten kiiciik ¢ikmistir. Banggood sitesi i¢in Hog
hipotezi-kabul edilmistir. Yani Banggood sitesinde oyunlastirma etkisinde belirlenen
miisteri sadakatinin, kullanim yilana gére anlamli bir farklilik gosterdigi sonucuna
ulagilmistir. S6z konusu farklilik ise 3-4 yil aras1 Banggood sitesini kullananlarin,
oyunlagtirma etkisinde belirlenen miisteri sadakatlerinin 1-2 yil arasi kullananlara gore
daha yiiksek oldugudur. Bunun nedeni olarak siteye ve oyunlastirma uygulamalarina 3-4
yil aras1 kullananlarin 1-2 yil kullananlara gore daha fazla hakim olmasi gosterilebilir.
H1o hipotezi ile oyunlastirma etkisinde belirlenen satin alma niyetinin, e-ticaret sitelerini
kullanim siirelerine gore anlamli bir farklilik gosterip gostermedigi test edilmistir. Hio
hipotezi Aliexpress, Banggood, Gearbest, N11 ve Kahve Diinyasi siteleri i¢in p degeri
0,05’ten biiylik oldugundan reddedilmistir. Ancak Yemek Sepeti icin p degeri 0,05’ten
kii¢iik oldugundan Hig hipotezi kabul edilmistir. Yani oyunlagtirma etkisinde belirlenen
satin alma niyeti, kullanicilarin Yemek Sepeti’ni kullanim yilina gére anlamli bir farklilik
icermektedir. S6z konusu farklilik ise Yemek Sepeti’ni 1-3 yil arast kullananlarinin satin

alma niyeti, 4-6 yil aras1 kullananlara ve 7 yil iizeri kullananlara gére daha yiiksek
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oldugudur. Kisacasi Siteyi yeni kullanmaya baglayanlarin oyunlastirma ile satin almaya
daha fazla istekli oldugu goriilmektedir. Bunda Yemek Sepeti’nin yalnizca yemek iizerine
hizmet vermesinin etkisinin oldugu goriilebilir. Uzun yillar sitenin kullanicis1 olan kisi,
zamanla disaridan daha az yemek sdyleme ihtiyaci hissedeceginden bu durumun normal

oldugu goriilmektedir.
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SONUC

Bu calisma, elektronik ticarette kullanimi hizla artan oyunlastirmanin miisteri
sadakati tizerinde herhangi bir etkisinin olup olmadigini tespit edebilmek amaciyla
yapilmistir. Bu amagla, alana katki sunmak ve arastirmada kullanilan icerik analizi ve
anket yontemini destekleyebilmek amaciyla kapsamli bir literatiir taramasi
gerceklestirilmistir. Calisma, ti¢ temel boliim tiizerine temellendirilmistir. Birinci
boliimde elektronik ticaret, yeni ekonomi ve kusaklar baglaminda ele alinmis, elektronik
ticaretteki giincel kavram ve Orneklere yer verilmistir. Ikinci béliimde, oyun ve
oyunlastirma kavramlar1 arasindaki iliski irdelenmis ve kullanicilari motive etmeyi
amaglayan kuramlar iizerinde durulmustur. Ayrica miisteri sadakati kavrami ve
oyunlastirma iligskisi de bu boélimde ele alimmistir. E-ticarette kullanilan giincel
oyunlagtirma drneklerine yer verilerek arastirma bulgularinin yer aldig1 ii¢lincii boliime
gecilmistir. Bu bolimde ise Aliexpress, Banggood, Gearbest, Yemek Sepeti, Kahve
Diinyasi ve N11 sitelerinde yer alan oyunlastirma uygulamalari igerik analizi yontemiyle
incelenmistir. Ardindan ise 383 kisinin katildig1 anket ile oyunlagtirma kullaniminin

miisteri sadakati ve satin alma niyeti 6l¢tilmiistir.

Arastirmada Orneklem olarak Tiirkiye’deki e-ticaret sitelerinin yaninda Cin
merkezli e-ticaret sitelerinin se¢ilmesinin nedeni iilkemizde ¢ok fazla tercih edildiklerinin
gbzlemlenmesidir. Bunda Cin hiikiimetinin ihracata verdikleri 6nemin fazla olmasi
sonucu uyguladiklart politikalar sayesinde diinyanin her yerine ¢ogu iriiniin {icretsiz
gondermelerinin 6nemi biiyiiktiir. Ayrica bir¢ok {iriiniin ucuz olmasi ya da tilke i¢inde
bulunamayan pargalarin bu sitelerde bulunabilmesi de bu sitelerin tercih edilebilirligini
artirmistir. Bu nedenle yakin bir gelecekte B2C ticarette Cin’in iglem hacmi bakimindan
diinya lideri olacag1 6ngoriilmektedir. Bunun yaninda Yemek Sepeti, Kahve Diinyas1 ve
N11’nin 6rneklem olarak se¢ilmesinin nedeni ise hem uzun zamandir oyunlastirmay1
kullanmalar1 hem de siteleri ile oyunlastirma uygulamasini biitlinlesmis bir sekilde

calismalaridir.
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Castells, yeni ekonominin ortaya ¢ikisinda enformasyon teknolojilerindeki
devrimin etkili oldugunu belirtmektedir. Yeni ekonomi, kiiresel ve ag orgiitlenmesine
dayalidir. Bu nedenle sirketlerin ya da tilkelerin rekabeti i¢in gerekli olan tiretkenlik, yeni
ekonomide bilgiye dayanan enformasyonun islenmesi ve islenen bu enformasyonun
uygulanmasina baglidir. Bu baglamda yeni ekonomi i¢in kilit teknolojinin Internet oldugu

goriilmektedir. Internet ile bilgiyi yayma ve bilgiye ulagsmak sen derece kolaydir.

19. yy’nin son zamanlarinda Internetin ticarilesmesi ile yeni ekonominin bir parcasi
olarak ortaya ¢ikan e-ticaret, diinyada yeni bir donemi baslatmistir. Elektronik ticaret, ilk
donemlerinde beklenen etkiyi yaratmamistir. Hem isletmeler hem de miisteriler
tarafindan aligveriste yliz yiize iletisimi en aza indiren basit bir alternatif olarak
degerlendirilmistir. Hatta ¢cogu arastirmaci elektronik ticaretin bir yenilik olmadigini
zaten daha Once telefon, televizyon ve radyo gibi kitle iletisim cihazlariyla da kredi kart1
kullanilarak elektronik aligveris yapildigini belirtmistir. Ancak giiniimiizde e-ticaret cok
fazla yol kat etmigtir. Akilli telefon ve akilli televizyonlar, 4G, 10T, yapay zeka gibi
teknolojiler sayesinde e-ticaret bagimsiz, kendine 6zgii 6zelliklere sahip bir mecra haline
gelmistir. Bu nedenle e-ticaretin isletmeler tarafindan ¢ok fazla tercih edildigi

goriilmektedir.

Kigiik biiylik demeden elektronik ticareti tercih eden isletmelerdeki saymin
artmasinin 6nemli bir nedeni, ihtiya¢ duyulan teknik bilginin azalmasidir. Ornegin,
WooCommerce, OpenCart gibi agik kaynak kodlu e-ticaret yazilimlariyla kodlama bilgisi
gerektirmeden, temel bilgisayar bilgisi ile site kurmak olduk¢a kolaydir. Bunun yaninda
N11, GittiGidiyor ve Amazon gibi e-pazaryerleri araciligiyla basit bir iiyeligin ardindan
elektronik olarak satig yapmak da miimkiindiir. Elektronik olarak satis yapmada kolaylik
saglayan bir diger mecra ise sosyal medyadir. Glinlimiizde Facebook, Instagram, Pinterest
ve WhatsApp gibi platformlar araciligiyla elektronik ve sosyal ticaret birgok Kkisi
tarafindan tercih edilmeye baslanmistir. Ayrica agik kaynak kodlu yazilimlar, e-
pazaryerleri ve sosyal medya siteleri mobil uyumludur. Dolayisiyla tim bu teknik

kolayliklar mobil ticarete de ciddi katkilar sunmaktadir.
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Toplumda ve tiiketicilerde yasanilan doniistimiin daha iyi anlasilabilmesi adina bu
calismanin ilk bolimiinde kusak teorisine deginilmistir. Kusaklar, dogum tarihleri
referans alinarak, yasadiklar1 donemin ekonomik, sosyal ve demografik kosullarina gore
smiflandirilmaktadir. Bazi aragtirmacilar, yapilan siniflandirmayr genellemenin kiiltiir
gibi degiskenlerden dolay1 yanlis olacagini belirtse de giiniimiizde zaman ve mekanin
Internet nedeniyle bulaniklagsmasi sonucu, kusaklarin hemen hemen ayni 6zelliklere sahip
oldugu goriilmektedir. Gliniimiizde en popiiler olan kusak siniflandirmasi gelenekseller
(1900-1945), bebek patlamasi kusagi (1946-1964), X kusagi (1965-1980), Y Kkusagi
(1980-200) ve Z kusagi (2001 sonrasi) seklindedir. Yapilan literatiir taramasinin ardindan
elektronik ticareti en fazla kullanan kusagin Y ve Z kusagi oldugu belirlenmistir. Y kusagi
yeni iletisim teknolojileri ile ¢ocuk yasta tamismustir. Z kusagi ise yeni iletigim
teknolojileriyle heniiz psiko-motor becerileri dahi gelismeden tanigsmistir. Her iki kusak
Internetin olmadig1 bir donemi hatirlamakta zorlanmaktadir. Bu baglamda her iki kusak
bilgiye hizlica ulasabildiginden tercih ettikleri markalar ile ilgili fikirlerini bir anda

degistirebilmektedir.

Toplumda yasanilan degisimler ve teknik kolayliklar firmalarin rekabette tistiinliik
elde etmelerini zorlastirmaktadir. Bir isletmenin rakipleri arasinda fark edilebilmesi i¢in
kullanabilecekleri en ucuz yol ise miisteri sadakatini saglamaktir. Oyunlastirma kullanimi
da miisteri sadakatini saglamaya ¢alismanin onlarca yontemlerinden bir tanesidir. Bu

baglamda elektronik ticarette oyunlastirma kullaniminin giderek arttig1 gozlemlenmistir.

Oliver, misteri sadakatinin biligsel, duygusal, eyleme niyet ve eylemi
gerceklestirme olmak lizere dort asamada olustu§unu belirtmektedir. Oyunlastirma
kullaniminda duygusal asamanin hedeflendigi goriilmektedir. Isletmeler ile miisteriler
arasinda kurulacak duygusal bag, miisterinin satin alma niyetini artirarak satin alma

eylemini gerceklestirmeni saglayacaktir.

Oyun ve oyunlastirma kavrami arasinda farklar bulunmaktadir. Bu nedenle e-
ticarette yer alan oyunlastirma uygulamalarini normal bir oyun olarak diistinmek dogru

olmayacaktir. Deterding ve arkadaslari, oyunlastirmay1 oyun olmamasina ragmen oyun
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karakteristigini ve kullanimini igeren, uygulama ortami fark etmeksizin gelistirilen oyun
baglamlar1 seklinde tanimlamaktadir. Baska sekilde ifade edilecek olursa oyunlastirma,
elektronik ticaret gibi oyun olmayan bir ortamda oyuna ait olan unsurlarin
kullanilmasidir. Bu tanim oyunlastirmanin oyun ile yakin iligkisinden bahsederken ayni

zamanda onu oyundan neyin ayirdigini géstermektedir.

Elektronik ticarette oyunlagtirma kullanimi, uzun ya da kisa vadede satiglarin
artirilmast amacimi tasimaktadir. Bu durum ekonomik kaygilart olan bir kurum igin
normal goriilebilir. Oysaki oyunlastirmanin temel amaci direkt satiglari artirmak degildir.
Kisilerde istenilen motivasyon degisikliginin gerceklestirilmesidir. BJ Fogg,
motivasyonu, kisilerde anlik gelisen ya da aliskanlik haline doéniisen davraniglart
gerceklestirme arzusu oldugunu belirtmektedir. Ryan ve Deci ise motivasyonu, bir isin
ne olursa olsun yapilmaya devam edilmesi olarak tanimlamaktadir. Bu tanimlardan yola
cikarak elektronik ticarette oyunlastirma kullanimi, Kisilerin siteyi stirekli ziyaret etmesi
veya siteye girislerinin aligkanlik haline getirilerek aligverislerde kisilerin ilk tercihi
olmas1 amactyladir. Ancak cogu elektronik ticaret sitesi, oyunlastirmay1 yalnizca kupon
dagitimi amaciyla kullanmaktadir. Calismada, Caillois’in oyun siniflandirmasini temel
alimarak yapilan icerik analizi sonucunda en c¢ok kullanilan oyun tiiriiniin alea (sans
oyunlar1) oldugu belirlenmistir. Oyunlagtirmanin bu sekilde pragmatist kullanimi
isletmelere kisa siireli katki saglayacaktir. Fakat verilen kuponlar tiiketici tarafindan
yeterli goriilmezse oyunlastirmanin miisteri sadakatine bir etkisi olmayacaktir. Bu konuda
Gabe Zichermann’a ait SAPS o&diillendirme teorisinden yararlanilmasi yararli
olunacaktir. SAPS o&diillendirme teorisi, oyunlagtirma uygulamalarinda katilimcilara
dogrudan nakit veya sanal para dagitmay: biiylik bir hata olarak gérmektedir. Bunun

yerine statii gibi daha az maliyet ama daha fazla etkili olan odiiller verilmelidir.

Bartle, oyuncular1 katiller (killers), basaranlar (achievement), sosyallesenler
(socialising) ve kasifler (exploration) olmak tiizere dort grupta toplamistir. Oyuncu
smiflandirmast oyunlarda, oyuncularin isteklerinin ve hedeflerinin belirlenmesinde

yardimer olmaktadir. Ayrica bu smiflandirma oyuncular arasindaki dengenin
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korunmasina katki sunmaktadir. Bu baglamda oyuncu siiflandirmasi oyunlastirma i¢in
dikkate alinmas1 gereken bir konudur. Igerik analizi ile oyunlastirma uygulamalarinin

daha ¢ok sosyallesenler, daha sonra ise bagaranlar i¢in tasarlandig1 goriilmiistiir.

Kullanicilarda motivasyonu, ¢alismanin ikinci boliimiinde yer alan kuramlar ile
saglamak miimkiin olabilmektedir. Oyunlastirma tasariminda en fazla yararlanilan kuram
Ryan ve Deci, 6z belirlenim (self-determination) adin1 verdikleri kuramdir. Bu kuram,
kullanicty1 harekete gegiren iki tiir motivasyonun oldugu belirtmektedir. Bunlar i¢sel ve
digsal motivasyonlardir. Digsal motivasyonda, kullanici digsal bir uyarict ile eylemi
gergeklestirmektedir. Ancak digsal uyarici tekrarlanmazsa ya da digsal uyaricinin kisi igin
artik bir anlam1 kalmazsa eylemin tekrar gerceklesmesi zordur. igsel motivasyonda ise
kisinin gerceklestirdigi eylemlerde artik 6zdeslesme saglanmistir. Bu nedenle kisi eylemi
gerceklestiritken motivasyonu yiiksektir. Ryan ve Deci, kuramlarinda digsal
motivasyonun etkisiz oldugu anlamima gelmemesi gerektigini belirtmektedir. Cogu
zaman motivasyonun igsellestirilmesi igin 6ncelikle kisinin dissal motivasyon ile eylemi
gerceklestirmesi gerektigini belirtmektedir. Son olarak ise digsal motivasyonun
igsellestirilmesi i¢in  6zerklik (autonomy), ilgililik (relatedness) ve yeterlilik
(competence) unsurlarinin gerekli oldugunu belirtmektedir. Yapilan igerik analizinin
ardindan oyunlastirma tasariminda hem i¢sel hem de digsal motivasyonun bir arada
kullanildigr tespit edilmistir. Motivasyonun igsellestirilmesi amaciyla da ilgililik

unsurunun ¢ok fazla tercih edildigi goriilmektedir.

Akis kuraminda Csikszentmihalyi, kisilerin psisik enerjilerinin yiiksek olmalari
durumunda kaygi1 ve can sikint1 arasindaki iligski sayesinde akis igerisinde olduklarini
belirtmektedir. Akis igeresinde olan kisiler saat, dakika gibi zaman kavramlarini unutarak
zamanin nasil gectigini anlayamamaktadir. Akis i¢in net hedeflerin ve geri bildirimin
olmas1 gerekmektedir. Bu baglamda oyunlastirma uygulamasinin bagarisi can sikintisi ve
kaygi arasindaki dengenin saglanmasi ile miimkiindiir. Oyunlagtirma uygulamasi gok
basit olursa kullanici can sikintisindan oyunlastirma uygulamasini terk edebilir, ¢ok zor

olursa da bu sefer kaygilandig1 i¢cin oyunlastirma uygulamasini terk edebilir.
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Kullanic1 motivasyonunu saglamada 6nemli bir model ise kanca modelidir. Nir
Eyal’a ait olan bu modelde, bir davranisin aligkanlik haline dontisebilmesi igin tetikleyici,
eylem, degisken 6diil ve yatirimdan olusan bir dongiiden bahsedilmistir. Oyunlastirma ile
ilgili e-postanin gelmesi ya da telefon bildiriminin gelmesi tetikleyici agamasina 6rnek
olarak gosterilebilir. Ardindan kullanici bu tetikleyici unsur ile eyleme ge¢cmektedir.
Eyleme gecen yani oyunlastirmayi1 kullanan kullaniciya her girisinde farkli odiiller
vermek onu son asamay1 ge¢irmektedir. Son asama ise yatirim asamasidir. Eger kullanici
oyuna ne kadar ¢ok emek harcarsa kancaya tekrar maruz kalma ihtimali de o kadar

yiiksektir.

Ancak kanca modelinde yatirrm asamasi igin ayri bir parantez agmak
gerekmektedir. Birden fazla e-ticaret sitesinde farkli oyunlastirma uygulamalarinin
kullanilmasi, kullanicinin her site igin ayr1 emek sarf etmesini gerektirmektedir. Bu
nedenle cogu kullanict oyunlastirma uygulamalarint gereksiz bir ugrag olarak
gorebilmektedir. Bununla ilgili ¢esitli projeler hala devam etmektedir. Ornegin, Firefox
tarayicisini lireten Mozilla Vakfi, Mozilla Open Badges isimli bir proje gelistirmektedir.
Bu sistem ile kullanicilar farkli sitelerde oyunlastirma uygulamasi kullanmasina ragmen
kazandig1 rozetler tiim sitelerde gegerlidir. Bu konuyla ilgili ilging bir 6neri Taco Petzo
tarafindan web sitesinde yaymlanmistir. Petzo, sitelerde farkli oyunlastirma uygulamalari
kullanilsa da odiillerin coin olarak biriktirilmesini 6nermektedir. Coin kullanimi ayrica
blockchain altyapis1 gerektirdiginden kullanicilarin yatirimlart sonucunda kazandigi
coinler silinme tehlikesine karsi daima koruma altinda olacaktir (Potze, 2018). Petzo nun
bu Onerisinin ardindan ilk girisim THX Protocol isimli bir sirkettir. Bu girisim 2020 y1l1
itibariyle Avrupa Birligi tarafindan Horizon 2020 kapsaminda desteklenmektedir. Bu
gelismeler oyunlastirmaya yonelik elestirileri azaltmakta ve geleceginin parlak oldugunu

gostermektedir.

Werbach ve Dan Hunter’a ait olan oyunlastirma elemanlar1 da oyunlagtirma
tasariminda biiyiikk 6neme sahiptir. Oyunlastirma tasariminda ilk olarak dinamiklere,

ardindan mekaniklere en son ise bilesenlere dnem verilmelidir. Hikayelestirme bir
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dinamiktir. Telefonu sallamak, ekrani silmek gibi etkilesim sekli ise bir mekaniktir. En
g0z Onilinde olan rozet, liderlik tablosu gibi unsurlar ise bilesenlerdir. Tiim bu elemanlarin
bir arada olmas1 zorunlu degildir ancak ne kadar ¢ok bir arada olurlarsa oyunlastirmanin

basarili olma olasilig1 da o kadar yiiksektir.

Calisma boyunca agirlikli olarak elektronik ticaret ve oyunlagtirmanin bagarili
yonelenlerinden bahsedilmistir. Ancak gii¢lii temeller iizerine kurulmayan isletmelerin
elektronik ticarette basarili olmasi olduk¢a giigtiir. Ayrica bu firmalarin oyunlastirma
kullanmas1 miisteriler tarafindan bir anlam ifade etmeyecektir. Ciinkii ne elektronik
ticaret ne de oyunlastirma bir sihirli degnek degildir. Elektronik ticarette basarili
olabilmek ve oyunlagtirmanin kullanicilarin géziinde bir anlam ifade etmesi, miisterilerin
firmaya olan giivenleri ile dogru orantilidir. Ayrica son yillarda sayisi hizla artan e-ticaret
siteleri, kimi zaman oyunlastirmay1 art niyetli olarak kullanabilmektedir. Ornegin,
kullanicilar farkinda olmadan Kisisel Verileri Koruma Kanunu (KVVK) kapsaminda

kampanya bildirimlerine onay verebilmektedir.

Bu calisma elektronik ticarette oyunlastirma kullaniminin miisteri sadakatine olan
etkisini yalnizca misterilerin bakis agisiyla ele almistir. Bu nedenle bu konunun farkli
yontem ve tekniklerle de ele alinmasinin alana daha da fazla katki sunacagina

inanilmaktadir.
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EK-1

Anket Formu

DEMOGRAFIK SORULAR

Katilimcilarin ozelliklerini belirlemeye yonelik sorular.
1. Cinsiyetiniz?

() Kadin
() Erkek

2. Yasmiz?
3. Egitim diizeyiniz?
() Ik gretim
() Lise
() On lisans
() Lisans

() Lisans tistii

4. Asagida yer alan e- ticaret web sitelerinden hangilerini kullanmaktasiniz?

() Aliexpress
() Banggood
() Gearbest

() Yemeksepeti
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10.

() Kahve Diinyas1
()N11
() Higbiri

Aliexpress kullanicis1 iseniz ne kadar zamandir bu e-ticaret sitesini

kullantyorsunuz?

Banggood kullanicist iseniz ne kadar zamandir bu e-ticaret sitesini

kullantyorsunuz?

Gearbest kullanicisi iseniz ne kadar zamandir bu e-ticaret sitesini

kullantyorsunuz?

Yemeksepeti kullanicisi iseniz ne kadar zamandir bu e-ticaret sitesini

kullantyorsunuz?

Kahve Diinyas1 kullanicisi iseniz ne kadar zamandir bu e-ticaret sitesini

kullantyorsunuz?

N11 kullanicisi iseniz ne kadar zamandir bu e-ticaret sitesini

kullantyorsunuz?
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Aliexpress, Banggood, Gearbest, Yemeksepeti, Kahve Diinyast ve N11 e — ticaret
sitelerinin oyunlastirma uygulamalarimin katilmcilar tarafindan ne derecede etkili

oldugunu belirlemeye yonelik sorular.

Tgili
Oyunlastirma uygulamalarmn | Sitenin Cok - . Cok
etkisini belirlemeye yonelik sorular Kullanicist | Etkili Btkili | Kararsizim | Btkisiz Etkisiz
Degilim

1. Aliexpress kullanicist iseniz bu sitede
yer alan Member Center (Uye merkezi)
uygulamasmi ne  derecede etkili
buluyorsunuz?

2. Aliexpress kullanicisi iseniz bu sitede
yer alan Coupon Pals oyununu ne
derecede ne derecede etkili
buluyorsunuz?

3. Banggood kullanicisi iseniz bu sitede
yer alan VIP CLUB uygulamasini ne
derecede etkili buluyorsunuz?

4. Banggood kullanicisi iseniz bu sitede
yer alan iiyelik rozetinizin degismesi i¢in
giinliik gorev yapilamasini ne derecede
etkili buluyorsunuz?

5. Banggood kullanicisi iseniz bu sitede
yer alan Oyun uygulamalarii ne
derecede etkili buluyorsunuz?

6. Banggood kullanicisi iseniz bu sitede
yer alan Giinliik Girig (Daily Check-in)
ile Puan Alma uygulamasini ne derecede
etkili buluyorsunuz?

7. Banggood kullanicist iseniz bu sitede
yer alan Siirpriz Puan uygulamalarini ne
derecede etkili buluyorsunuz?

8. Gearbest kullanicisi iseniz bu sitede
yer alan liyelik seviyesine 6zel indirim ve
kuponlar sunulmasini ne derecede etkili
buluyorsunuz?

9. Gearbest kullanicisi iseniz bu sitede
yer alan Cark Cevirme Oyununu ne
derecede etkili buluyorsunuz?

10. Kahve Diinyasi1 kullanicist iseniz al-
gétiir iceceklerden 6 adet alindig
takdirde 1 adet hediye icecek
uygulamasini  ne  derecede  etkili
buluyorsunuz?

11. Kahve Diinyast kullanicis1 iseniz
aligverislerinizde QR kodu okutarak
topladigimiz ve daha sonra paraya
cevirebildiginiz CEKIRDEK
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uygulamasint  ne  derecede  etkili
buluyorsunuz?

12. Kahve Diinyas1 kullanicisi iseniz
yaptiginiz aligverige gore verilen ROZET
uygulamasim  ne  derecede  etkili
buluyorsunuz?

13. Yemeksepeti kullanicisi iseniz joker
indirim uygulamalarini ne derecede etkili
buluyorsunuz?

14.  Yemeksepeti kullanicis1 iseniz
Mabhallenin Mubhtarlar1 uygulamasini ne
derecede etkili buluyorsunuz?

15. Yemeksepeti kullanicist iseniz
ROZET kazanma uygulamasini ne
derecede etkili buluyorsunuz?

16. N11 kullanicist iseniz ESLE KAZAN
uygulamasint  ne  derecede  etkili
buluyorsunuz?

17.N11 kullanicisi iseniz PUAN toplama
uygulamasini  ne  derecede etkili
buluyorsunuz?

18. N1l kullanicisi iseniz
KUPONMATIK  uygulamasmi  ne
derecede etkili buluyorsunuz?

Katiimcilarin ilgilendigi e — ticaret sitelerine iliskin miisteri sadakatlerini belirmeye

yonelik sorular.

Asagidaki sorulart yanmitlamadan énce litfen kullandiginiz e -ticaret sitelerinden
birini se¢ip asagidaki sorular: bu e-ticaret sitesini baz alarak yanitlayiniz.

() Aliexpress

() Banggood

() Gearbest

() Yemeksepeti

( ) Kahve Diinyasi

() N11
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MUSTERIi SADAKATI (E -
SADAKAT)

Kesinlikle
Katillyorum

Katiliyorum

Karasizim

Katilmiyorum

Kesinlikle
Katillyorum

1. lgili sitenin uygulamalar
ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, 6diil gibi)
sayesinde ne zaman satin
alma ihtiyacim dogsa bu web
sitesini kullanmaya ¢aligirim.

2. Iigili sitenin uygulamalari
ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, 6diil gibi)
sayesinde bu marka
hizmetine devam ettigi siirece
baska bir web sitesi tizerinden
aligveris yapmay1 diisiinmem.

3. Ilgili sitenin uygulamalar
ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, 6diil gibi)
sayesinde bu web sitesini
kullanmay1 seviyorum.

4. lgili sitenin uygulamalari
ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, 6diil gibi)
sayesinde satin alma
yapacagim zaman bu web
sitesi benim ilk tercihimdir.

5. llgili sitenin uygulamalar
ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, odiil gibi)
sayesinde kullandigim bu
web sitesi ile ilgili sosyal
medya veya forumlarda
olumlu yazilar yazabilirim.

6. llgili sitenin uygulamalar
ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, 6diil gibi)
sayesinde bu web sitesini
benzer  ihtiyaglari  olan
insanlara tavsiye ederim.

7. llgili sitenin uygulamalari
ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, ddiil gibi)
sayesinde bu web sitesi ile
ilgili ~ ¢evremde  olumlu
konusurum.
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Kattlimcilanin ilgilendigi e — ticaret sitelerine iligkin satin alma niyetini belirmeye

yonelik sorular.

Asagidaki sorulart yanitlamadan once yukarida se¢mis oldugunuz e-ticaret sitesini

baz alarak asagidaki sorulart bu yanitlayniz.

Satin Alma Niyeti Olcegi

Kesinlikle
Katiliyorum

Katiliyorum

Karasizim

Katilmiyorum

Kesinlikle
Katiliyorum

1. Qlgili sitenin uygulamalari
ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, 6diil gibi)
sayesinde gelecekte bu e -
ticaret sitesinin riinlerini
satin almayi diigiinebilirim.

2. Ilgili sitenin uygulamalar1
ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, 6dil gibi)
sayesinde yakin bir
gelecekte  bu  e-ticaret
sitesinde yer alan iiriinlerden
birini satin alacagim.

3. llgili sitenin uygulamalar1
ile sagladigim avantajlar
(puan, oyun, rozet, 6diil gibi)
sayesinde bu e - ticaret
sitesinin ~ Urlinlerini ~ satin
alma niyetindeyim.
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