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ONSOZ

Diinya pazarlarinda artan rekabet, isletmelerin varliklarimi siirdiirebilmelerinin
miisteri memnuniyetini saglamalari ile miimkiin olacagin1 gostermistir. Bu da ancak,
misterilerin beklentilerine cevap verecek nitelikte triinler gelistirmekle ve bu
tirtinleri kullanmakla miimkiindiir. Misteri beklentilerini karsilama gabalari, {iriin
gelistirme calismalarimin ve bu ¢alismalar sirasinda verilecek kararlarin 6nemini
artirmigtir. Dolayisiyla yoneticilerin  giiniimiiz ekonomik kosullar1 ve rekabet
ortaminda dogru karar verebilmeleri giderek kritiklesmektedir.

Finans sektorii ele alinarak, sayisal yayincilik uygulamasi seg¢imine  yonelik
uygulanan AHP metodunu anlattigim bu g¢alismanin amaci, sayisal yayimncilik
uygulamasi gibi ¢esitli konularda kritik 6nem tasiyan yazilim sec¢im siirecinde
firmalar icin en dogru kararin verilmesini saglamak ve yazilim secimi {izerine
yapilan ¢alismalara katkida bulunabilmektedir.

Bu calismalarim sirasinda her tiirli destegi saglayan ve c¢alismalarimin
yiirlitilmesinde biiylik emegi gecen tez danigmanim saym Dog. Dr. Tufan Vehbi
KOC’a sonsuz tesekkiirlerimi sunarim.

Tiim egitim hayatim boyunca desteklerini ve inanglarini hissettigim aileme, bu yogun
dénemimde benden gerek zamansal gerekse manevi olarak destek ve yardimlarini
esirgemeyen Derya Cagatay YALCIN’a tesekkiirlerimi 6zel olarak iletmek isterim.

Ceren GULER

Mayis 2011 (Endiistri Miihendisi)
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DIiGITAL YAYINCILIKTA UYGULAMA SECIMi: FINANS SEKTORUNDE
AHP YONTEMI ILE BiR UYGULAMA

OZET

Glinliimiiziin hizla degisen ve globallesen c¢evresi, basarili bir firmanin yeni {iriin
gelistirme kapasitesinin ve yeteginin arttigin1 buna bagli olarak zengin bir karar
verme siirecine sahip olduguna isaret etmektedir. Bu, bilgiyi sadece toplayip islemek
degil, ayn1 zamanda gelismis karar tekniklerinin yardimiyla karar vermek anlamina
gelmektedir. Karar verme bir firmanin temel taslarindan biridir. Dolayisiyla, dogru
kararlarin alinmasi rekabet¢i avantaj kazanmak ve siirdiirmek igin gereklidir.

Bu c¢alismanin amaci; AHP metoduyla finans sektoriindeki bir firmada sayisal
yayincilik uygulamasi se¢im siirecini analiz etmektir. Caligma kapsaminda uygulama
secim karar1 verilirken dikkat edilmesi gereken kriterlere deginilmistir. Kriterlerin
belirlenmesi agamasinda Oncelikle literatlir arastirmast yapilmistir. Makalelerden
elde edilen kriterler sektordeki uzman kisilerin  gortigleri ile tekrardan
degerlendirilmistir. Daha sonra firma i¢in en uygun sayisal yayincilik uygulamasi
secim modeli olusturulmustur. Modelde yer alan kriterlerin ve alternatiflerin se¢im
stireci ve Ozellikleri agiklanmigtir. Uygulama konusu modele ait analiz edilecek
verilere ulagsmak icin ikili karsilastirmalarin yer aldig1 anket yontemi kullanilmistir.
Uygulama, Tiirkiye’de finans sektoriinde biiyiikk pazar payina sahip bir firmada
yaptlmig ve alternatif 3 firmanin performansi Analitik Hiyerarsi Proses yontemi
kullanilarak degerlendirilmistir. Verilerin analizi sirasinda ise Super Decision adli
paket programdan faydalanilmistir. Verilerin analizi sonucunda firma i¢in en uygun
uygulama secilmistir.

Calisma sonuglar1 gostermektedir ki, sayisal yayincilik uygulamasi se¢imi igin
belirlenen ana kriterlerinden “Hizmet” ana kriteri finans sektoriindeki firma i¢in en
biiyiilk 0nem derecesine sahiptir ve alternatifler arasinda “Hizmet” ana kriteri
acisindan daha yiiksek 6nemde olan alternatif firma da sayisal yayimncilik uygulamasi
icin en uygun firmadir.
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DIGITAL SIGNAGE APPLICATION SELECTION PROCESS ANALYSIS: A
CASE STUDY WITH AHP METHOD IN FINANCE SECTOR

SUMMARY

In today's rapidly changing and globalizing environment reveals that, a successfull
company's new product development capacity and capability increased accordingly;
it has a rich decision-making process. This means not only to collect the data and
process it but also, making a decision with the help of decision techniques. Decision
making is a cornerstone of a company. Therefore, the right decisions are required to
gain competitive advantage and to maintain it.

The purpose of this study to analyse application of digital signage selection process
in the financial sector with AHP method. Within the scope of working, the criteria
which has to be considered is mentioned when decision of the selection application is
made. Firstly, literature review was conducted at the stage of determining the criteria.
Criterias obtained from the articles re-evaluated with the opinions of experts in the
industry. Then, the most appropriate digital signage application selection model has
been developed for the company. The selection process and the properties of the
criteria and alternatives in model are described. In order to access the data to be
analyzed that belongs the model, comparisons in survey methods were used.

The application was made in a company which has a big market share in the financial
sector in Turkey and performance of 3 company was evaluated by using the Analytic
Hierarchy Process method. The Super Decision program is utilized, in the stage of
analysis of the data. The result of analysis of the data, the most appropriate
application was selected for the company.

Study results show that "Service" which is one of the main criteria of digital signage
has the high importance degree for the company in financial sector, among the
alternatives, alternative company which has a higher importance in terms of
"Service" main criteria, is the most suitable company for the of digital signage
application.
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1. URUN KAVRAMI

1.1 Uriin Tanim

Uriin, bir ihtiyaci ya da istegi karsilamak amaciyla pazara siiriilen tiiketim ve
kullanim gibi islevleri yerine getiren her seydir. Bu bir fiziksel obje, hizmet,

organizasyon, fikir olabilecegi gibi bunlarin hepsinin bir karigimi da olabilir (Filiz,
2008).

Uriin sadece somut nesneler ile smirli degildir. Uriin kavrami, fiziksel nesneler
kadar, organizasyon, fikir, hizmet ve/veya bunlarin birlesimini de kapsamaktadir.
Burada oOnemli olan husus, iiriiniin hem tiketiciye, hem de {reticiye fayda
saglamasidir. Uriiniin sadece tiiketici tarafindan bakilip fayda saglamasi yeterli
degildir; tretici agisindan da fayda saglamasi gerekir. Bir iirlinlin iiretici agisindan
faydalarini sistematik olarak siralandiginda, kar etmek ve biiyiimek 6n plana ¢ikar.
Uretici biiyiirken ayn1 zamanda yeni pazarlara ulasmak ister. Tek bir iiriine bagh
kalmak yerine farkli iirlinler tireterek risk dagitimi da yapar. Bazi durumlarda da
tirtinlerden prestij faydasi da beklenir. Prestij faydasina en giincel 6rneklerden biri de
Mercedes—Benz firmasmin yasadigi problemdir. Mercedes-Benz, A smifi
otomobilleri kiiciik otomobil piyasasina sunarken, fayda olarak tamamen kar etmeyi
diistinmekte iken, yapilan bazi miihendislik hatalar1 sonucu, araglarin virajlarda
olmas1 gerektiginden fazla savrulmasi ve durus mesafelerinde yasanan aksakliklar
neticesinde, araglarin geri toplanip, eksikliklerinin giderilmesi gerekmistir. Araglar
tekrar piyasaya sunuldugunda ise, firma artik kardan g¢ok prestij pesinde olmak
zorunda kalmistir (Pakiinlii, 2010).

Uriin, bir istek veya ihtiyac1 tatmin etmek amaciyla tiiketim, dikkate alinma, ele
gecirme ve kullanim i¢in pazara sunulan herhangi bir seydir. Uriin kavrami ‘fiziksel
objeler, hizmetler, kisiler, yerler, orgiitler ve diigiinceler’ gibi pazarlanabilecek
herseyi icerir (Kotler, 1988). Bir {iriin somut ya da soyut olabilir, ya da hem somut
hem de soyut &zellikler tasiyabilir. Ornegin Mc Donald’s hamburger somuttur ama

hizl servis soyuttur (McCarthy ve Perreault, 1990).



Uriin, bir isletmenin ya da 6rgiitiin varligim ve temel dayanagini olusturur ve onun
felsefesini ortaya koyar. Firmalar {retttikleri ve pazarladiklari iiriinlerin kalitesine
gore anilir (Tek, 1999). Yani iirlin firma yoneticileri ile potansiyel miisteriler
arasinda koprii fonksiyonu goriir ve pazarlama programinin da temelini olusturur
(Mucuk, 2000). Bu anlamda pazarlama planyicilari {iriin kavramina ayr1 bir 6nem
vermelidir. Uriin  gelistirme swrasinda  planlayicilar  {iriiniin 3 boyutunu
diistinmelidirler. Bu boyutlardan ilki ve en Onemlisi miisterinin gergekten neyi
satinaldig1 sorusuna cevap veren ‘temel {irtin’ adimidir. Temel yararlar1 ve hizmetleri
kapsar. Ikinci boyut olan gergek iiriin asamasi, iiriiniin Ozellikleri, paketlemesi,
kalitesi, stili ve marka ismi gibi karakteristikleri kapsar ve son olarak genisletilmis
boyutu ise {irliniin teslim edilmesi, kurulumu, garantisi ve satis sonrasi hizmetleri

gibi ek hizmetleri ve faydalar kapsar (Kotler, 1988).

1.1.1 Uriinlerin Simiflandirilmasi

Pazarlamaya konu olan firiinler ¢ok c¢esitlidir ve bu cesitlilik degisik tirlinlerin
pazarlama stratejilerinin de degisiklik gostermesine neden olmaktadir (Mucuk,
2004). Uriinler ¢esitli olciitlere gore smflara ayrilmaktadir. Ornegin: Uriinler
kaynagina gore, madenler, tarim {irlinleri ve imal edilmis {riinler olarak ya da
fiziksel ozelliklerine gore dayanikli ve dayaniksiz mallar olarak siniflara ayrilabilir

(Memis, 2007).

Uriiniin fiziksel ozelliklerinden biri olan {iriniin dayaniklilk 6zelligi esas alinarak

yapilan siniflandirmaya gore tirtinler ii¢ sinifa ayrilmaktadir (Kotler, 1988):

1. Dayaniksiz Uriinler: Bir veya birka¢ kullanimda tiiketilen ({iriinlerdir.
Ornegin: Ekmek, tuz, sabun v.s. Bu iiriinler hizl tiiketildigi ve siklikla satin
alindigr i¢in, uygun olan strateji miimkiin olunan ¢ok yerde dagitima

sunulmasi, diisiik kar marj1 olmas1 ve yogun reklam verilmesidir.

2. Dayanikli Uriinler: Pek c¢ok kez kullanilabilen iiriinlerdir. Ornegin:
Buzdolabi, Giysiler v.s. Dayanikh {iriinler kisisel satis ve hizmet, yiiksek kar

marj1 ve satic1 garantisi gerektiren stratejiler icermektedir.

3. Hizmetler: Satis i¢in gerekli faaliyetleri, yararlar1 ve memnuniyeti saglayan

triinlerdir. Hizmetler goriinemez, boliinemez, degisken ve kolay bozulabilir



tirtinlerdir. Sonucta daha cok kalite kontrol, tedarik¢i giivencesi ve adapte

edilebilirligi gerektiren stratejileri igermektedir.

En yaygin olan siniflandirma tiirlerinden biri de satin alma ya da kullanim amacina
gore yapilan siniflandirmadir. Bu smiflandirmaya gore triinler ikiye ayrilmaktadir

(Memis, 2007):

1. Tiiketim Uriinleri: Tiiketim {iriinleri birey ve ailelerin istek ve ihtiyaglarin
karsilamaktadir. Tiiketim iirlinleri kendi igerisinde “kolayda iiriinler”,

“begenmeli iriinler”, “6zelligi olan {irinler” ve “aranilmayan triinler” olmak

tizere dorde ayrilmaktadir.

a. Kolayda Uriinler: Miisterilerin genellikle fazla bir karsilastirma yapmadan, az

satin alma cabasi harcayarak, sik sik ve diisinmeden aldiklar1 triinlerdir (Tek,

1999). Ornek: Ekmek, sakiz, siit v.s.
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Kolayda iiriinler kendi iginde “siirekli satin alinan kolayda tirlinler”, “i¢giidii ile
satin alinan kolayda tiriinler” ve “acil {irlinler” olarak tice ayrilmaktadir. Stirekli
satin alinan kolayda iiriinler her giin veya belirli araliklarla satin alinan ekmek,
su, yogurt gibi iiriinlerdir. i¢giidii ile satin alman kolayda iiriinler tiiketicinin alis
veris listesinde yer almayan riinlerdir. Market ¢ikislarinda kasanin yaninda yer
alan ¢ikolata, sigara, sakiz ve benzeri iiriinler 6rnek olarak verilebilir. Tiiketici bu
riinleri gordiigli zaman satin almaktadirlar. Acil triinlere 6rnek olarak yolda
onarillamayacak kadar eskiyen, yirtilan bir otomobil lasti§i ornek olarak
verilebilir. Acil triinlerde musterinin alternatifleri ¢ok simnirli veya hig yoktur.
Aniden olusan bir durum nedeniyle acilen o ihtiyacin karsilanmasi gerekir. Bu
yiizden acil {rlin pazarlayanlar genellikle daha yiiksek fiyatlar
uygulamaktadirlar.

b. Begenmeli Uriinler: Bu iiriinler satin alinmadan &nce, dzellikleri ve fiyatlart
karsilastirilmaktadir. Bu sinifa giren iiriinlere iliskin miisterilerin bilgileri
yoktur. Bu nedenle, oncelikle iriinlerin ihtiyaca uygunluklari arastirilir.

Ornegin: Giyim, mobilya, siis esyas1 gibi iiriinler bu sinifa girmektedir.

Begenmeli {irlinlerin pazarlanmasinda dikkat edilmesi gereken hususlar

(Memis, 2007):



Uretici ve araci firmalar, dagitim ve satis ¢abasi icinde olmalidirlar. Cok
sayida perakendeci aracinin bulunmasi gerekmez. Karsilastirma yapilmasini
saglamak i¢in, rakip Uriinlerin yakinindaki satis noktalarinda iiriinler satisa

sunulmaya ¢alisilmalidir.

Ureticiler, genelde perakendecilerle yakin iliskiler icinde bulunurlar.
Perakendeciler, genellikle ¢ok miktarlarda iriin satin aldiklarindan
toptancilara ¢ok fazla gerek kalmaz. Misteriler igin satict isletmenin adi
onemli oldugundan, perakendecinin reklam, sergileme gibi araglart etkili

kullanmasi gerekir.

Gelirlerin yiikselmesi, kullanilan reklam ve bos zamani degerlendirme
sekillerinin degismesine neden olur ve misterilerin arama ve Karsilagtirma
egilimlerini azaltir. Bunun neticesinde, dagitim politikalari, satis yerleri ve

teknikleri de degisime ugrar.

Ozelligi Olan Uriinler: Miisterinin ayn1 iiriin sinifi i¢inde yer alan iiriin ve
hizmetlerden farkli bir 6zelligi oldugunu diislindiigii iiriinlerdir. Miisterinin
gbziinde farklilik yaratan bu {irlinler az bulunur, az tiiketilir ve belirli yerlerde
satilirlar. Ornegin: Birgok insana gore iskender kebab1 yemek igin Bursa’ya
kadar gitmeye gerek yoktur. Tirkiye'nin ¢esitli yerlerinde kaliteli kebap
yiyebilirsiniz. Ama kebap meraklis1 size hi¢birinin Bursa iskender kebabinin
yerini tutmadigimi sodyleyebilir. Burada miisterinin goziinde Bursa iskender

kebabi bir farkindalik yaratmaktadir.

Bu tiir tirlinlerin pazarlanmasinda dikkat edilmesi gereken hususlar (Memis, 2007):

Cogunlukla, bir pazar bolgesinde tek bir aracinin bulunmasi yeterli
olabilmektedir. Bu nedenle, perakendeci bu tiir iiriinlerin pazarlanmasinda
etkili bir rol oynamaktadir. Bu tiir bir tirliniin pazarlanmasini listlenmek de bir
ayricalik  saglayacagindan, perakendeci, {reticiye siki sikiya bagh

durumdadir, birinin basarisiz olmasi digerini etkilemektedir.

Marka 6nemli bir unsur oldugundan dolay1 hem {iretici hem de perakendeci,
satis calismalarina ayr1 bir dnem veritler. Uretici, perakendecinin tutundurma
faaliyetlerinin bir kismin karsilamakta ve perakendecinin ismi iireticinin

tutundurma faaliyetlerinde yer almaktadir.



d. Aranilmayan Uriinler: Miisterinin diisinmek istemedigi ya da satin

2.

alabilecegini bilmedigi {iriinlerdir. Miisteriler bu iirlinleri aramazlar (Memis,
2007). Ornegin: Mezarlik, mezar tasi, hayat sigortas1 gibi iiriinler aranilmayan

iirlinler sinifina girmektedir.

Endiistriyel Uriinler: Endiistriyel iiriinler, diger iiriinleri iiretmek igin veya

isletmelerin faaliyetlerini siirdiirebilmek amaciyla satin aldiklari Griinlerdir.

Endiistriyel {irtinler ¢ok cesitlidir. Bu nedenle bu iriinler alt simniflara

ayrilmaktadir. Endiistriyel tirinleri siniflamada, tirtiniin kullanim sekli veya yeri

dikkate alinmaktadir. En ¢ok kullanilan smiflama tiirii agsagidaki gibidir (Memis,
2007);

a.

C.

Hammaddeler: Hammaddeler baska bir iiriiniin igerisine dahil olarak, onun
tiretimini saglamaktadirlar. Hammaddeler maden, orman, su, toprak gibi
dogal kaynaklardan olusabilecegi gibi, bugday, misir, sebze gibi tarimsal
kaynakl1 da olabilmektedirler. Ornegin: Cikolata iiretiminde kullanilan findik
ciftci tarafindan yetistirilen tarimsal bir {iriin, ¢ikolatanin hammaddesidir.
Dogal hammaddelerin arzinin siirli olmasi nedeniyle o6nemli Olgiide
arttirllamamaktadir.  Genellikle birkag biiylik {iretict  bu {riinlerle
ilgilenmektedir. Yiiklerinin agir olmasi nedeniyle bu iirlinleri tretenler ile
kullananlar arasinda tagima problemi dogar. Cok az marka bulundugundan ve
uriin farklilagmas1 s6z konusu olmadigindan reklam ve diger satis
calismalarina ¢ok az girilir. Rekabet, fiyat ve ayni kalite iirliniin siiresinde ve

istenilen miktarda teslimi etrafinda yasanmaktadir (Cemalcilar, 1998: 88).

Uretimde kullanilan gerecler ve parcalar: Bu siiftaki iiriinler tamamlanmis
iiriinler icinde bulunmaktadirlar. Uretime dahil olmadan &nce islemden
gecirilmekte, iiretim esnasinda da ileri isleme konulmaktadirlar. Ornegin:
celik tiretiminde kullanilan pik demir, ekmek yapiminda kullanilan un, iiretim

gerecleri icerisinde yer almaktadir.

Tesisler: Binalar, araziler ve donanimlar gibi biiyiik sermaye kalemleridir.
Karar verme asamasi uzun siiren, karar verilip alindiktan sonra uzun siire

kullanilip belirli zaman dilimi icinde ¢ok sik alinmayan iiriinlerdir. Ornegin:



€.

f.

Otobiis isletmelerin var olan otobiislerine yeni otobiisler eklemesi bu iiriin

smifina girmektedir.

Yardimci malzemeler: Bu tiir iiriinler iiretim islevini kolaylagtiran tirtinlerdir.
Yardime1 malzemeler bitmis iiriiniin i¢ine girmezler. Uretime dolayl katkida
bulunan bu {iriin sinifina, kasa makineleri, yazi isleri malzemeleri gibi biiro

malzemeleri 0rnek verilebilir.

Isletme malzemeleri: Isletme malzemeleri, endiistriyel {iriinlerin kolayda
iriinlerini olusturan iirlin sinifidir. Bitmis {irliniin i¢ine girmemekle birlikte,
isletmenin faaliyetinde ve liretiminde yardimci olmaktadirlar. Kisa omiirli,
diisiik fiyath, ¢ok az ¢aba harcanarak elde edilen iriinler kapsamina
girmektedirler. Ornegin: Kirtasiye, tuvalet, temizlik malzemeleri bu sinifa

girmektedir.

Profesyonel hizmetler: Bir isletmenin faaliyetlerini destekleyen 6zel hizmetler
smifina  girmektedir. Ornegin: Miihendislik ve yOnetim hizmetleri gibi
tirtinlerdir. Yoneticiler bu hizmetleri kendi i¢lerinde yaptirmak veya disaridan
bir isletmeye yaptirmak arasinda karsilagtirma yaparak karar vermektedirler.
Ornegin: Isletme personelini tasimak icin bir tasima isletmesiyle anlasmak

yerine yeterli miktarlarda otobiis satin alarak tagima isini kendisi iistlenebilir.

1.2 Uriin Karmasi

Bir isletme hedef pazara tek bir iiriin sunmaz, belirli bir tiir {irliniin birden fazla
¢esidini veya birden fazla tiirdeki iiriiniin birgok ¢esidini sunar. Bu durumda, iiriin

karmasi, tiriin dizisi ve iiriin birimi s6z konusu olur (Memis, 2007).

1. Uriin Karmasi: Uriin karmasi isletmenin pazara sundugu iiriin dizilerinden ve

bu dizilerinde yer alan iiriin birimlerinden olusur. Uriin karmasinda bulunan
mal veya hizmetlerin miusteriler, aracilar ve kuskusuz isletme agisindan
yeterli diizeyde olmasi gerekmektedir. Isletme tarafindan iiretilen ve satisa
striilen  driinlerin ~ sayisiin ~ ve  ¢esidinin  arttirilmas1  miisterilerin
memnuniyetini arttirmaktadir. Ornegin: Vestel’in iiriin bilesimi; firm, camasir
makinesi, buzdolabi, bulasik makinesi, bilgisayar, televizyon vb. iiriin

hatlarindan olugsmaktadir (Memis, 2007).



2. Uriin Dizisi: Bir iiriin karmasmi olusturan ve faaliyetleri ayn1 oldugundan,
ayni miisteri ya da rgiit grubuna ayni tiir araci igletmelerden satildigindan ya
da belirli bir fiyat 6l¢iistinde oldugundan birbiriyle yakin iligkisi olan bir grup
{iriindiir. Isletme {iriin dizisi sayisi1 arttirdi§1 zaman veya iiriin dizisine yeni
bir iriin ekledigi zaman {irlin ¢esitlendirilmis olmaktadir (Memis, 2007).
Ornegin isletme findik iriinleri hattia findik ezmesi gibi bir iiriin ekleyerek

iriin ¢esitlendirme islemi gergeklestirebilmektedir.

3. Uriin Birimi: Markas1, biiyiikliigii, fiyat;, goriiniisi veya diger baska
ozellikleri ile stok ve kod numarasi ile ayirt edilebilen belirgin bir {iriine {iriin
birimi denilmektedir (Islamoglu, 1999). Ornegin: Deterjan iireten bir isletme
her bir pazar i¢in farkli deterjan pazarliyorsa, her bir Pazar bdliimii i¢in
pazarladig1 deterjan ayr1 bir {iriin birimidir.

1.3 Uriin Karmas ile Tlgili Kararlar
Uriin karmasinin {i¢ boyutu pazarlama yéneticilerinin aldiklar1 kararlarda énemli bir
yer olusturur. Isletmeler pazarda tutunabilmek igin etkili bir {iriin karmasi
olusturmali, gerektiginde {iriin karmasinda degisiklikler yapmalidirlar. Uriin
karmasinin iyilestirilmesinde baslica {i¢ yol bulunmaktadir. Bunlar (Memis, 2007):

e Var olan iiriinde degisiklik yapmak

e Uriinii iiriin karmasindan ¢ikarmak

e Yeni iirlin gelistirmektir.
Isletmeler tiirlii nedenlerle iiriin karmasinda ve iiriin birimlerinde degisiklikler yapma
thtiyacin1 duyarlar. Bu degisikliklerde cogunlukla cevresel faktorler etkili olurken,
degisikligi gerektiren en 6nemli nedenler:

e Talepteki degismeler

e Rekabet

e Uretim olanaklar1 ve hacmi

e Pazarlama yetenek ve kapasitesi

e Finansal durum



olarak gosterilebilir.

1.4 Uriin Hayat Seyri

Isletme yonetimi iiriin pazara siiriildiikten sonra uzun bir hayat1 olmasimi ve {iriiniin
bu hayat seyrinde iirliniin, harcanan ¢aba ve maliyetleri karsilayacak kadar iyi kar

getirmesini arzular (Kotler, 1988).

Uriinler, aymi tiikeciler gibi bir hayat donemine sahiptir. Uriin hayat egrisi,
baslangigtan bitime kadarki yeni {irtin distincesini ifade eder (McCarthy ve
Perraulant, 1990).

Mal veya hizmet olsun, her tiirli iiriiniin pazarda bir yasam siireci mevcuttur. Her
tiriin adeta canli bir organizma gibi pazar i¢in dogar, satis1 artirarak gelisir ve en lst
satig olanagi noktasini bulunca bir siire bu diizeyde seyreder, daha sonra satis1 azalir
ve zamanla oliir. Pek tabii ki burada s6z konusu olan, biyolojik anlamda bir dogum,
biiyiime ve 6liim olay1 degildir. Burada dogum yeni bir iiriiniin piyasaya siiriilmesini,
biiylime, satisinin artmasini, 6liim ise s6z konusu iiriinlin piyasadan ¢ekilmesini ifade

etmektedir (Karabulut, 2006).

Uriin hayat egrisi modeli, bir mamuliin satis gelirlerini, zaman unsuru ile temsil
edilen degiskenlerin bagimli degiskeni olarak almaya ve belirli karakteristik
nitelikleri olan boliimlere ayirmaya dayanmaktadir (Mucuk, 2000).

Uriin hayat egrisinin 4 konuyu ortaya koydugunu sdyleyebiliriz (Kotler, 1988):

e  Uriinler smirl dmre sahiptir

e  Uriin satislar ayr1 béliimlerden gecer ve her béliim satici igin farkli zorluklar

tasir
e  Uriin karliligs iiriin hayat egrisinin farkl1 boliimlerinde artar ve azalir

e Uriinler hayat egrisinin farkli béliimlerinde farkli pazarlama, finansman,

iiretim, satin alma ve kisisel satis stratejileri gerektirir

Genel olarak bir iiriin hayatina ilk satig ile baglar, satiglarda belli bir yiikselme
goriiliir ve arkasindan satis hacminde diisiis baslar ve karlilik verimsiz hale
geldiginde iirliniin hayati sona erer. Bu genel tanim iirlinden iiriine degisiklik

gosterebilir. Ornegin tuz yiizyillardan beri kullanilmaktadir. Uriiniin hayat1 ister kisa



ister uzun olsun, iiriiniin hayat1 satis hacmi sekli ile resmedilir. Uriin hayat egrisi
planlama araci olarak ¢ok Onemli pratik kullanimina sahiptir. Pek ¢ok basarili
pazarlama firmasi uzun ve kisa vadeli planlarini stratejilerini bu konsept iizerinde

hazirlamaktadir (ilhan, 2006).

Satiglar
|
Uriin Girig/ Geligme Olgunluk | Gerileme
geligtirme | mnitma
safhasi
Satig efrisi
#’-—- Kar
Nrigi
Yaorim

Laman egrisi

Sekil 1.1 : Uriin Yasam Egrisi (ilhan, 2006)

Uriin hayat egrisinin ¢esitli sayilara boliinmiis oldugu ayrimlar var olmakla birlikte

en yaygin olarak dort boliimde incelenmektedir :
1. Sunus (tanitma)
2. Biiyiime (gelisme)
3. Olgunluk
4. Gerileme (diisiis)

Bu dénemlerin nerede baslayip nerede bittiginin saptanmasi bir bakima subjektiftir.
Ayni1 zamanda bazi {iriinlerin bu asamalardan birini atlamasi da s6zkonusudur.Yani

bu egri tirlinden iriine farklilik gosterebilir (Mucuk, 2000).

1. Sunus (tanitma) Asamasi: Bu asama, yeni diisiincenin pazara ilk tanistirildigi
asamadir. Tiiketiciler bu iiriinden genelde haberdar olmadiklarindan {iriine
talep gostermezler ve bu sebeple satislar cok diisiiktiir. Miisterilere iirliniin

avantajlarimi  ve kullanimim1 anlatmak i¢in bilgi verici tutundurma



faaliyetlerine onem verilir. Pek ¢ok firma bu donemde kaybeder ciinkii
iriinin  tutundurma ve dagitim faaliyetleri i¢in ¢ok fazla harcama

yapilmaktadir (McCarthy ve Perraulant, 1990).

Ayrica bu asamada lriinlin benzeri olmadigindan dogrudan rekabet yoktur
ancak yeni mal pazarda tutunursa dogrudan rakipler ¢ikabilir ancak sayilar
azdir. Malin niteklikleri sik sik degisebilir, malin kusurlar1 ve eksiklikleri
giderilmeye ¢alisilir. Tutundurma maliyetleri oldugu gibi iiretim maliyetleri
de yiiksektir ¢linkii iirtine olan talep kestirilemediginden kiiciik 6lgekli tiretim
tiiri benimsenir. Maliyetlerin yiiksek olmasi iiriiniin satig fiyatin1 da etkiler ve

bu asamada malm satis fiyat: yiiksek olur (ilhan, 2006).

2. Bilyiime Asamasi: Uriinlerin tiiketiciler tarafindan benimsenmeye baslandig
bu dénemin baslica 6zelligi satiglarin hizla yiikselmesidir. Kar olanaklari
artmistir ve Urline yeni Ozellikler eklenir. Reklam ve tutundurma faaliyetleri
bilgi verme degil, marka imajin1 yaratmaya yonelik olmustur. Rakip firmalar
pazarda cogalir ve bu durum yenilik¢i firmalarin stratejilerine sinirlama

getirir (Mucuk, 2000).

3. Olgunluk Asamasi: Pazar doyuma ulasinca iiriin olgunluk agamasina girer ve
uzun siire orda kalir. Satislar ailelerin sayisindaki ya da niifustaki artisa
baghdir (Tek, 1999). Pekcok saldirgan rakip i¢in pazara girmistir ve karlar
diismeye baslar. Tutundurma maliyetleri ¢cok yiiksektir ve firmalar pazar payi
kapmak i¢in fiyat indirimleri yaparlar. Fiyat en 6nemli etken olur. Digerlerine
gore daha az yetkin olan firmalar bu baskiya dayanamaz ve pazardan

cekilmek zorunda kalir (McCarthy ve Perraulant, 1990).

Bu agamada mala bagli olan bakim ve onarim gibi hizmetlerin énemi artar.
Ayrica iiriin karmasinin boyu biiyiitiilerek her pazar boliimiine girilmeye
caligsilir. Reklam ve aracilara yonelik tutundurma g¢abalar1 6nem kazanir.

Olgunluk dénemi kendi i¢inde 3 kisma ayrilabilir (Mucuk, 2000):

Biiyiime olgunlugu: Pazarda iiriinii almaya yeni baslayan tiiketiciler sebebiyle

satiglardaki artis hizin1 kaybetmekle birlikte devam eder.
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Durgun olgunluk: Satislarin sabit diizeyde kaldigi, yeni alicilarin ¢ikmadigi,

sadik miisterilerin alim yaptig1 asamadir.

Gerileyen olgunluk: Tiiketicilerin baska iirlinlere veya ikame (iiriinlere
yonelmesiyle baglayan satiglarin geriledigi ancak hala yiiksek oldugu

asamadir.

Bu donemde {iriin sorumlular pazarlama karmasi bilesenleri tizerinde
birtakim degisiklikler yapmaya calisirlar. Bu degisiklikler pazarda degisiklik,
tirtinde degisiklik, diger pazarlama bilesenlerinde degisiklik gibidir.

4. Gerileme (Dislis Asamasi): Bu asama satiglarin ve karliligin  distiigi
asamadir. Pazarlama yoneticileri iriiniin gerileme asamasma girdigini
farketmelerinden dolayr pazardaki firmalarin sayist azalmistir. Hatta bu
asamada ayakta kalmay1 basarabilen firmalar kar bile elde edebilirler ¢linkii

pazarda iiriiniin pek tedarik¢isi kalmamustir (ilhan, 2006).

Satiglardaki azalmaya paralel olarak iiretim hiz1 diiser, dagitim kanali daralir,
maliyetler artar ancak fiyat diiser. Bu asamada birg¢ok firma iiriiniinii pazardan
cekmek zorunda kalir. Uriiniin pazardan ¢ekilmesi birkac kritere bakilarak
yapilir. Bu kriterler satiglardaki diismelerin siiresi, pazar payi trendi, kar imaji

ve yatirimlarin geri doniis oranidir (Tek, 2000).

Pazarlama yoneticilerinin diisiis asamasinda {iriinii pazardan ¢ekmek disinda
izleyebilecekleri 2 yol daha vardir. Bunlar iriiniin pazarlama dagitim
kanallarimin ve tutundurma faaliyetlerinin azaltilmasi yoluyla maliyetlerin

diisiiriilmesi ya da iiriinilin tekrar canlandirmaktir (Evans ve Berman, 1990).

Miisteri, iirlinlin hayat seyri siiresini etkileyen temel faktordiir. Miisterilerin,
yeni sunulan {irlinii test ettikten sonra begenip begenmemeleri dnemlidir.
Miisteriler memnun kaldiklar1 iriinleri kisa siirede benimseyecekler ve
irlinlin sunug agsamasindan biiyiime asamasina hizli bir sekilde ge¢mesini
saglayacaklardir.  Bunun yaninda iirliniin  misteriler tarafindan
algilanamamasi sunus asamasini uzatirken, tanitim giderlerini yiikseltecektir.
Isletme yonetimi de alacagi onlemlerle {iriin hayat seyrinin siiresini

etkileyebilir. Ornegin sunus donemi, dagitimin genisletilmesiyle veya

11



tutundurma cabalarmin yogunlastirilmasiyla kisaltilabilir. Uriiniin olgunluk
veya gerileme donemlerinde kalma siiresi, ambalajin degistirilmesi, yeniden
fiyatlandirilmast ya da driinde degisiklikler yapilmasiyla uzatilabilir
(Kizilyaz1,2006).
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2. YENI URUN GELISTIRME

2.1 Yenilik ve Yeni Uriin Kavram

Yenilik kavrami, organizasyonlarin kurumlar arasi rekabet {stiinliigii elde
edebilmesinde, kazanc¢larinin ve nakit akislarinin artmasinda, rakiplerinin 6niinde yer
almalarinda belirleyici bir yol, giiclii bir rekabet silahidir. Yeniligi, yeni kabul edilen
bir diisiince, uygulama veya nesne; ve biitiin bunlarin uygulamaya aktarilmalari
olarak tanimlayabiliriz. Degisim, yaraticilik, gelisme ve risk alma kavramlar ile bir
biitiin haline gelmis olan yenilik kavrami, uzun siireli bir performansin gostergesidir.
Yenilik, eskiden bir dahinin bir bulus yapmasi ya da akilli bir insanin bir fikri alip
ticari bir faydaya doniistiirmesi olarak goriilmekteydi. Ancak bugiiniin organizasyon
yapisinda yenilik, bir kerelik degil tekrarlanabilir, sistemlestirilebilir ve sirketlerin
yapisina yerlestirilebilir bir siire¢ olarak ortaya cikmistir. Globallesen diinyadaki
organizasyonlarda yenilik, bilimsel veya teknolojik degerden ¢ok daha kapsamli
anlamlar tasiyan bir deger olarak goriilmektedir (Ustiinel, 2008).

Yaratilan yeni fikirlerin orijinal oldugu kadar kullanisli olmasi da gerekmektedir.
Yaratilan fikirler yalniz kullanilabildigi 6l¢lide anlam kazanacaktir. Bu fikirlerin yeni
ve yararlt Uriin veya hizmet haline getirilmesi ve pazara sunulmasi yenilik olarak

tanimlanir (Giiler, 2006).

Yeniligin birbirini li¢ evrede tanimladigini ifade eden su siire¢ kullanmaktadir
(Giiler, 2006):

e Once yaratic1 ve uygulanabilir bir diisiince vardir

e Bu diisiince uygulanir

e Uygulanan diislince topluma yayginlastirilir.

Herhangi bir ticari diisiince ticarilesmisse ve yarattig1 fayda ile verimliligi artmigsa
yenilik olarak degerlendirilmektedir. Bu durumda yonetim agisinda yenilik; yeni
yontem ve tekniklerin arastirilmasi, bulunmasi, ticarilesmesi, Orgiitlenmesi ve

uygulanmasi ile ilgilidir. Ancak bu yeni uygulamalarin, eskilere nazaran daha
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ekonomik olmasi beklenir. Bu tiir yenilige orgiitsel yenilik denir. Genel anlamda
ifade etmek gerekirse, yenilikten beklenen ana amag; nerede kullanilirsa kullanilsin
yarar saglamasidir ve oOrgiitiin performans ve etkinligine katkida bulunmasidir

(Giiler, 2006).

“Yeni iiriin” kavrami, kapsami genis bir kavramdir. En genel anlamiyla yeni iiriin
daha Once pazarda satilmamis veya isletme tarafindan ilk defa tasarimi yapilarak
tiretilen bir tiriindiir. Ayrica, {irliniin tasarimi tizerinde degisiklikler yapilarak iiretilen

tirlinler i¢in de yeni iirlin kavrami kullanilmaktadir (Trott, 2002).

Yeni iriin kavrami, degisen pazar ve rekabet sartlarinda isletmelerin yenilikler
yapmasi ve degisen misteri ihtiyaglarmma bagli olarak ortaya ¢ikan triinlerdir
(Annacchino, 2003). Yeni iriinler, onceki iriin kusagi ile karsilastirildiginda
malzemesi, bilesenleri, yerine getirdigi islevler agisindan teknolojik farklar gosteren
tirlinlerdir. Yeni triinlerdeki farklilagma, kiiciik iyilestirmelerden biiyiik yeniliklere
dogru derecelendirilmektedir. Yeni bir iiriin elde etmek i¢in iriiniin herhangi bir
karakteristigini degistirmek yeterlidir. Buna gore eski bir iiriiniin yeni ambalaj iginde
veya yeni bir fiyatla miisteriye sunulmasi da yeni iriin olarak adlandirilmaktadir.
Benzer olarak isletmenin daha Once hi¢ satmadigi herhangi bir sey olarak da

tanimlanmaktadir.

Bir iirlinlin, yeni bir {irlin olarak tanimlanmasinin bir de zaman boyutu vardir.
Genellikle sektore bagli olarak, yeni bir {irlinlin yenilik 6zelligini siirdiirebilmesi
piyasaya sunumundan sonraki siireye baglidir. Diinyada, bir iiriiniin yeni olarak
tanimlanma stiresi 6 aydir. Yeni {irlin kavraminin c¢ok farkli sekillerde tanimi
yapilmakla birlikte bu tanimlarda ortak 6zellikler olarak literatiirde yer alan yeni

tirtin siniflandirmasi soyledir (Akytiz, 2007):
e Buluslar ve teknolojik gelismelerden yararlanarak ortaya ¢ikarilan tamamen
yeni tirlinler
e Isletme igin yeni, pazar igin yeni olmayan iiriinler
e Isletme igin eski, pazar i¢in yeni olan iiriinler

e Mevcut iriin iizerinde yapilan iyilestirmeler ve gelismeler sonucu olusan

urinler
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Mevcut liriiniin ambalajinda veya sunum 6zelliklerinde yapilan degisiklikler

sonucunda olusan iiriinler (Tasarim, fiyat, satis kosullari, ambalaj vb.)

Mevcut iriinlerin fiziki boyutlarinda yapilan degisiklikler sonucu ortaya

¢ikan tirtinler
Mevcut iiriin(ler)e yeni kullanim alanlar1 bulma
Taklit iirtinler

Bir {irlinlin yeni nesillerinin tiretimi

Yeni bir iirlinlin temel 6zellikleri sunlardir (Akytiz, 2007):

Yeni Fikir: Yeni tiriin gelistirmek, yeni fikirlerin olmasi ile miimkiindiir. Bu
nedenle isletme i¢i ya da isletme dis1 yeni fikirlerin bulunmasi ve bunlarin

degerlendirilmesi ¢ok 6nemlidir.

Farkli Ozellik: Yeni gelistirilen iiriiniin, diger iiriinlerden goriiniim ya da

fonksiyon bakimindan farkli olmasi gerekir.

Teknoloji: Uriin gelistirme icin en onemli unsurlarin basinda teknolojik
yeterlilik gelmektedir. Isletmenin teknolojik imkanlar1 bu yeni iiriinii

gelistirmeye yeterli olmalidir.

Uretim: Yeni bir iiriin gelistirmek icin gerekli olan iiretim olanaklari,
hammadde, makine, arag-gereg, is giicii ve teknik bilgi (know-how) gibi

unsurlar tiretim imkanlarin1 gosterir.

Ekonomiklik: Yeni iriinlin, isletmeye gerekli kazanglar1 saglamasi gerekir.
Uriin gelistirme calismalarinda gelistirilmesi diisiiniilen iiriinlerin finansal
yonden ekonomik olmas: dikkate alinmalidir. Yeni iiriin i¢in yapilan

caligmalar ve yatirimlarin karl olmasi1 6nemlidir.

Pazarlama Olanaklari: Gelistirilen triinlerin pazarlanabilir olmasi, iriin
gelistirme ¢alismalarinin hedefleri arasindadir. Uriiniin pazar imkanlarini iyi

arastirilmasi ve miisterilerin egilimlerinin bilinmesi ¢ok 6nemlidir.
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2.2 Yeni Uriin Gelistirme

Tiiketici tercihlerinin siirekli degistigi bir ortamda, bir iriiniin siirekli satilmasi
neredeyse imkansizdir. Ayrica gelisen teknoloji ve yogun rekabet kosullar1 altinda,
yeni iiriin iiretmemek isletme acisindan son derece riskli bir tutumdur. Uriinlerin
pazara sunulduktan sonra 6nemlerini yitirmelerinin sebebi su ii¢ nedenle agiklanabilir

(Bayar, 2007):

e Mala olan gereksinim ortadan kalkabilir: Ornegin elektrigin yayginlasmasi

gaz lambalarina olan gereksinimi ortadan kaldirmistir.

e Aynt gereksinimi Karsilayabilecek daha iyi veya ucuz frilinler iretilebilir;

Ornegin margarin iiretimi tereyag talebini azaltmistr.

e Rakip isletmelerden biri basarili bir pazarlama kampanyas: uygulamaya
koyabilir; 6rnegin Ulker biskiivileri son derece basarih bir reklam

kampanyasiyla rakiplerinden daha genis bir piyasaya sahiptir.

Isletmelerin yasamlarini stirdiiriip, planladiklari kar miktarlarin
gerceklestirebilmeleri ancak pazara yeni tirlinler siirerek veya iiriinlerinde degisiklik
yaparak olabilir. Ancak bunun masrafli ve riskli bir is oldugu unutulmamalidir.
Clnkii bir tiriiniin basarisizlig: isletmeyi hem biiyiik bir mali yiikiin altina sokar hem
de o isletmenin ticari sayginhigini zedeler. Yeni bir iiriin gelistirme, pazardaki mevcut
uriine kiyasla, miisteri ihtiyaclarina daha uygun olan bir {riiniin sunulmasini
amaglayan bir anlayistir. Pazarm ve mevcut iriinle ilgili miisteri diisiincelerinin
tireticiye aktarilmasiyla baslar. Bu bilgiler, misterilerin iiriiniin kullaniminda tespit
ettikleri, problem yaratan, negatif kalite sikayetleri ya da kullanimda avantaj
saglayacak pozitif kalite onerilerini igerir. Yeni iriinler, firmanin pazardaki rekabet
avantajint arttirarak, firmanin stratejik yoniinii gliglendirmek i¢in kullanilabilirler. Bu
amag icin gelistirilen yeni triinler, degisen miisteri ve pazar gereksinimlerini temin
etmek icin ek Ozellikler igeren tipik iirlin genislemesi veya taklit tipi {rlinlerdir

(Bayar, 2007).

Uriin gelistirme, miisterinin ne istediginin belirlenmesi ile baslayarak; iiriiniin ortaya
cikmasi, satisi ve miisteriye sunulmasi ile son bulan bir dizi faaliyetin yerine
getirilmesidir. Uriin gelistirme, isletmelerin birgok faaliyetinin temelini olusturan ve

siirekliligini saglayan ¢alismalardan olusur. Uriin gelistirmenin; isletmeler, pazarlar,
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calisanlar, miisteriler ve rakipler acisindan farkli anlamlar1 vardir. Uriin gelistirme
cok cesitli sekillerde tanimlanmakla birlikte biitiin tanimlarin ortak 6zelligi,
gelistirilen iriinlerin miisteriler i¢in yeni olmasidir. Uriin gelistirme; miisteri
ihtiyaglar ile teknolojik imkanlarin birlestirilmesi sonucu miisterilerin, mevcut ve
gelecekte olabilecek ihtiyag ve beklentilerini Karsilamak igin gergeklestirilen biitiin
calismalardir. Uriin gelistirme, miisteriyi ve miisteri beklentilerini anlamakla baslar.
Basarili bir iiriin gelistirmenin yolu, misterilerin ihtiya¢ ve beklentilerini tam ve
dogru olarak tanimlayarak detaylandirabilmek ve bunu siireglere hizli yansitarak
{iriinii miisteriye sunmaktir. Uriin gelistirme, fikirleri, pazar firsatlarii ve teknik
bilgileri uygun teknolojiler kullanarak yeni iiriinlere doniistiirme calismalaridir. Uriin
gelistirme, {rlin fikirlerinin toplanmasindan baglayarak {iriiniin, ortaya ¢ikmasi ile
ilgili alinan her tiirlii kararlarin ve faaliyetlerin sonucunda miisteriye ulagmasidir. Bu
nedenle, iirtine iligkin bir¢ok fikrin degerlendirilerek uygun olanlarin secilmesi ve
siireglerde ilerlemesi onemlidir. Bu amagla birgok isletme, miisteri ihtiyaglarinin
belirlenmesi  ve degerlendirilmesinde pazar arastirmalarindan ve gesitli

istatistiklerden yararlanmaktadir (Akytiiz, 2007).

Uriin gelistirme, organizasyon kaynaklarinin ve yeteneklerinin yeni bir iiriin ortaya
cikarmak ya da var olan bir iriinii gelistirmek amaciyla biitiin faaliyetlerin
diizenlenmesini kapsayan c¢alismalardir. Bu anlamda iriin gelistirme, stratejik
siireclerin bastan sona organizasyonu, iirlin ile ilgili kavramlarin tanimlanmasi,
iretim ve pazarlamanin olusturulmasi ve degerlendirilmesi en sonunda pazara yeni
bir iiriiniin siiriilmesidir. Isletme amaclarin1 gerceklestirmek icin yapilan biitiin
caligmalar iiriin gelistirme calismalaridir. Bu esnada kullanilan biitiin arag ve

teknikler {irin gelistirme ara¢ ve tekniklerini olusturmaktadir.

Yapilan arastirmalar, {irtin gelistirme kavrami (Product Development-PD) ile yeni
riin gelistirme (New Product Development-NPD) kavraminin ayni anlamlarda

kullanildigin1 géstermistir (Akytiz, 2007).

PR

Miisteri istek ve ihtiyaglarinin hizla degistigi, global rekabetin gittikge yogunlastigi,
irlin yasam siirelerinin kisaldigi ve teknolojik gelismelerin arttig1 gliniimiiz
kosullarinda rekabetten kopmamak igin firmalar siirekli olarak yeni tiriin gelistirmek
durumundadirlar (Moore ve Pessemier, 1993). Firmalar, miisteri istek ve ihtiyaglarimi

belirleyip isletmenin tiim kaynaklarimi ve becerilerini etkin bir sekilde birlestirip
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yonlendirerek miisterilerini memnun etmeyi amagclarlar. Bu ifadeden de anlasilacagi
gibi, pazarlama kavraminin temelinde miisteriler yer almaktadir. Normatif
pazarlama, firmalarin Oncelikle miisteri istek ve ihtiyaglarin1 belirleyip tiim
kaynaklarimi miisteri memnuniyetine yonlendirmeleri ve bu faaliyetleri sonucunda da
kar elde etmelerini 6nermektedir. Dolayisi ile, firmalarin hem miisteri hem de isletme
memnuniyeti saglayabilmeleri, pazara sunduklart iriinler ile miimkiindiir (Avsar,
2006).

Uriin gelistirme en genel olarak; iiriine iliskin fikirlerin olusumundan baslayarak
miisteriye sunulan {iriin haline doniismesine kadar gegen siirecte; 6n arastirmalar ve
on hazirlik ¢aligmalari, tirlinlin gelistirilmesi, iiretimi ve pazara sunumu olarak ii¢
temel kisma ayrilmistir. Uriin gelistirme, bir ihtiyaci karsilamak {izere yeni bir {iriin
tasarlamak veya mevcut bir iriinde, miisteri ya da pazarmn istedigi degisiklikleri
yapmak olarak da tamimlanmaktadir (Akyiiz, 2007). Uriin gelistirme, teknolojinin
sundugu olanaklardan yararlanarak tamamen yeni, pazarda ilk olan ve miisterilerin
degisen beklentilerinin de oOtesinde olan friinler gelistirmedir. Mevcut ftriinler
tizerinde yapilan degisiklikler, iyilestirmeler, yeni teknolojiler veya daha yeni
malzeme kullanarak {iriin ortaya ¢ikarmak da {irtin gelistirme olarak da ifade
edilmektedir. Bilgisayar disketlerinden sonra CD’lerin ve DVD’lerin gelistirilmesi
buna Ornek verilebilir (Otto ve Wood, 2001). Uriin gelistirme ¢alismalarinda

toplanan fikirlerin iirline doniismesi tiineli Sekil 2.1°de goriilmektedir.

D[] BD =B Dug Og 2 ,“. \.I
got oo gD“DDD 0BO000BE000E06

of o8 o N
% /g 82—

On Arastirmalar

ve On Hazirhik Urilin Gelistirme Urdn

Sekil 2.1 : Uriin Gelistirme Tiineli (Akyiiz, 2007)
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2.3 Yeni Uriin Gelistirme Sebepleri ve Onemi

Yeni lirlin gelistirme ve pazara sunma zor, maliyetli ve tehlikeli bir i oldugu halde
firmalar i¢in bir mecburiyettir. Yeni {riin gelistirmenin bir sebebi karliligi
arttirmaktir. Bir tirliniin karliliginin sonsuza kadar yiiksek kalmayacagi bir gergektir.
Uriin hayat egrisinden de anlasilacagi gibi iiriinlerin émrii smirlidir. Hatta satis

hacimleri artt1g1 halde karlilik satis hacmi kadar yiiksek olmayabilir (ilhan, 2006).

Uriin gelistirmenin bir diger nedeni tiiketici ihtiyaglarinin tatmin edilmesidir. Cok
biiyiik bir hizla gelisen ve degisen diinyamizda tiiketicilerin beklenti ve ihtiyaglar1 da
ayn1 Ol¢iide degisim gostermektedir. Ayakta kalmak ve varligini siirdiirmek isteyen
firmalar da bu degisime aymi hizda cevap vermek zorundadir. Diger taraftan
teknolojik gelismeler, gelismis {llkelerde pazarlarin doymasi, artan haberlesme
olanaklar1 ve geri kalmis iilkelerde de halkin hizla gelismis iilkelerin yasam diizeyine
ve tiiketici aligkanliklarina yonelmeleri yeniliklere olan ilgi ve gereksinimi
artirmaktadir. Ayrica tiiketici gelirlerindeki artis, mevcut iriinler yerine daha iyi,

kaliteli olanlarin talep edilmesi de yeniligi 6zendiren ve zorlayan etkenler arasindadir

(Mucuk, 2000).

Yeni iirlin gelistirme pazart da genisletir ve boylece sektordeki biiylimeyi
0zendirebilir ve iirtin farklilagtirmasini artirabilir. Ayn1 zamanda tirlin yenilikleri yeni
gereksinimlere karsilik verilmesini saglayarak sektoriin ikame tirlinler karsisindaki
konumunu iyilestirebilir ve az bulunur veya yiliksek maliyetli tamamlayici iiriinlere

olan gereksinimi azaltabilir (Porter, 2003).

Yeni iiriin gelistirme siireci isletmelerde her zaman onemli bir olgu olarak kabul
edilmekte ancak gecmisten giinlimiize isletmelerin bu silirece odaklanmalarinda
farkliliklar gozlenmektedir. Talebin arzdan fazla oldugu bir dénem olan 1950-1960°1i
yillarda maliyet unsuru olarak algilanan ve stratejik hedeflerle iliskilendirilmeyen
iriin gelistirmede itici glic teknolojik gelismedir. 1960 ortasindan 1970 baslarina
olan donemde, arz talep dengesi saglaniyor, rekabet ortaya c¢ikiyor ve pazarin
yonlendirdigi, proje yonetim tekniklerinin uygulanmaya baslandig: {irlin gelistirme
faaliyetlerine baglaniyor. 1980 ortasina kadar gelinen donemde ise enflasyonun
ortaya ¢ikmasi ve talebin sabitlenmesi ile maliyet kontrolu ve indirimi 6nceligi aliyor

ve isletme stratejileri dogrultusunda rasyonel iirtin gelistirme ¢alismalari
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gerceklestiriliyor. 1990 ortasina kadar olan donemde ise hizli iiriin gelistirme dnem
kazaniyor, miisterilerden O6grenme ve es zamanl takim c¢alismalari uygulantyor.
Giliniimiize kadar olan yeni donemde ise sistem entegrasyonunu temel alan
miisterilerin, tedarikgilerin, isletme ¢alisanlarinin vb. aktorlerin is birligine dayanan

bir yap1 karsimiza ¢ikiyor (ilhan, 2006).

2.4 Yeni Uriin Gelistirmede Basar1 ve Basarisizlik Sebepleri

Yeni iirlin gelistirme firmalar i¢in gerekli oldugu kadar risk tasiyan bir ¢alismadir.
Yapilan arastirmalar gostermistir ki yeni {irlinlerin basarisizlik oram %26 ile
%81°dir. Yeni iiriin basarisizlig1 goreceli bir kavramdir ve iki sekilde tanimlanabilir.
Birincisi kesin {iriin basarisizligidir ki bu igletmenin yeni iiriinden hi¢ kar edememesi
ve yatirim masraflarini bile karsilayamamasi anlamma gelir. Ikincisi ise bagil iiriin
basarisizligidir. Bu durumda isletme kar etmistir ancak hedefledigi kar diizeyine

ulasamamustir (IThan, 2006).
Yeni iiriin basar1 faktorlerini su sekilde siralamak miimkiindiir (Ilhan, 2006) :
e Tiiketici ihtiyaglarinin ve isteklerinin ¢ok iyi bir sekilde belirlenmesi ve bu
ithtiyaclarin rakiplerden ¢ok daha miikemmel bir sekilde karsilanmast

e Rakiplerin sahip oldugu diizeyden c¢ok daha yliksek kalite, giivenirlik ve

dayaniklilik sunulmasi
e Pazar testlerinin gergekei bir sekilde yapilmasi
e Satis ve dagitim cabalarinin hedef miisteriye yonlendirilmesi
e Tiiketicilerin fiyat duyarliliginin saptanmasi
e Tiiketicilerin satin alma aligkanliklarinin iyi saptanmasi
e  Uriiniin pazara sunulmasinda zamanlamanin dogru planlanmasi
e Tutundurma ve tanitim faaliyetlerinin dikkatli bir sekilde planlanmasi
e Uriin tasariminda hata yapilmamasi

e Firmanin yeni iriine inanmasi ve departmanlar arasinda ortak ¢alisma

ortaminini saglanmasi

e Yeni iirliniin firmanin imaj1 ve hedefleri ile uyum saglamasi
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e Uriiniin dogru konumlandirilmas1
e Uriiniin rakipler tarafindan zor taklit edilir olmasi
e Maliyetlerin dogru saptanmasi ve gerekli biitcenin ayrilmasi

e (Cevre kosullarinin iyi degerlendirilmesi

2.5 Yeni Uriinlerin Gelistirilebilmesi i¢in Gerekli Kosullar

Yeni bir iriiniin gelistirilebilmesi i¢in asagida belirtilen kosullarin varlig
gerekmektedir (Unlii, 2006):

Yeni fikir: Ancak yeni fikirler varsa yeni tiriinler tiretilebilmektedir.

Teknolojik olanak: Firmanin teknolojik olanaklari bu yeni {iriinii gelistirmeye yeterli

olmalidir.

Uretim olanagi: Yeni bir iiriin gelistirilmesi i¢in gerekli olan iiretim olanaklari

hammadde, makine ve know-how’dan olusmaktadir.
Finansa olanak: Yeni iiriiniin firmaya gerekli kazanci getirmesi gerekmektedir.

Pazarlama olanagi: Yeni lrlin i¢in pazar testlerinin kullanilmasiyla Pazar

olanaklarinin belirlenmesi gerekmektedir.

Yeni iirtintin tercih edilen farkl ozellikleri: Gelistirilen yeni tirlintin, diger tiriinlerden

farkli 6zelliklerinin bulunmasi gerekmektedir.

2.6 Yeni Uriiniin Onemi

Isletmeler iiriin politikalarmi gelecege doniik planlamalidirlar. Ne kadar basaril
olursa olsun her iirliniin bir 6mrii vardir, bu da satiglarin yiiksek seviyelerde
kalmasmin ve isletmenin karinin maksimum diizeyde olmasmin sonsuza dek
siirmeyecegi anlamina gelmektedir. Isletmeler, siirekli degisiklikler gerceklestirmeli
ve dengeli bir iirlin portfoyli olusturmalidir. Bu nedenle isletmeler icin yeni iiriin,

isletmenin uzun vadeli basaris1 icin ¢ok énemlidir (Unlii, 2006).

Isletmeler icin yeni iiriiniin Snemi dokuz baslik altinda toplanabilir (Unlii, 2006):
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1. Yeni diriin, isletmelere farklilik avantaji saglar. Yeni dtriinler isletmenin

imajin1 zenginlestirerek, yenilik¢i bir konum olusturmasini saglar.

2. Bazi isletmeler igin yeni iiriinler siirekli biiyiime i¢in gereklidir. Ozellikle
rekabetin yiiksek oldugu pazarlarda, siirekli bir iiriin gelistirmeye ihtiyag

vardir.

3. Yeni iiriinler daha yiiksek kar marjlarina ve igletmenin pazarlama stratejisine
hakim olmasina neden olur. Uriiniin pazarda tutunmasi ve popiiler olmasi ile
isletme uygun bir fiyatlandirma politikas1 sayesinde yiiksek kar marji

saglayabilir.

4. Bazi isletmeler riski dagitmak amaciyla tek {lriine veya {irlin dizisine

bagimlilig: azaltmak isterler, bu nedenle de yeni iirlinlere ihtiya¢ duyarlar.

5. Isletmeler, dagitim kanallarmnin verimligini artirmak igin yeni iiriin sunarlar.
Bu sayede reklam ve dagitim maliyetleri, birden fazla iirline dagilmis, bayi
destegi artirilmig ve potansiyel rakiplerin dagitim agina girmeleri engellenmis

olur.

6. Isletmeler stratejik acidan rekabet edebilmek igin teknolojiyi kullanmak
isterler. Yent {irtin, teknoloji kullaniminin yansitilabilecegi en giizel yollardan

biridir.

7. Isletmeler bazen mevcut iiriinlerden ¢ikan artiklari degerlendirerek hem
tiretkenliklerini artirmayi, hem de geri doniisiime 6nem vererek ¢evreye karsi
duyarli olmayr amaglamaktadirlar. Bu amacgla yeni iriin gelistirmeye

basvururlar.

8. Isletmeler miisterilerinin demografik (niifus, yas, vs.) yapilarindaki ve yasam

tarzlarindaki degisikliklere cevap verebilmek i¢in yeni iiriin sunarlar.

9. Degismekte olan kanunlara ve yonetmeliklere uymak amaciyla isletmeler,

yeni iiriin gelistirme yoluna basvururlar.

Iyi, uzun vadeli yeni bir iiriin planlamasi, sistematik bir arastirma ve gelistirme

gerektirir.  Yeni iriin firsatlarinin  degerlendirilmesi esnasinda, isletmenin
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kaynaklarinin, miisteri tarafindan isletmenin {riinlerinin algilanma derecesinin,
Olciilebilir para ve zaman israfinin géz 6niinde bulundurulmasi gerekmektedir. Biitiin
bunlara ek olarak isletmeler yeni iiriniin basarisiz olabilecegi ihtimalini de goz
oniinde bulundurmalidirlar (Unlii, 2006).

Bir firmanin basarisi, firmanin yeni iirlin gelistirme yetenegine baglidir. Yeni iiriinler
ile yeni pazarlar ve biiylime olanaklar1 yaratilabilir. Rekabet¢i ortam siirekli bir
dinamizm ve gelisim gostermektedir. Bir firma yeni bir iriinii pazara sunmasi
halinde rekabet avantaji elde eder, ancak rakibinin ayn1 6zellikleri tasiyan ona benzer
bir {irlin sunmasi her zaman bir tehdit unsurudur. Dogal bir sonug olarak tiiketiciler
bu 6zelligi tiim triinlerde talep ederler. Bir siire sonra s6z konusu 6zellikler tiriin i¢in
bir gereklilik halini alir. Ancak bir 6zelligin gereklilik halini almasi artik tiiketici i¢in
yeterli ve farkli bir 6zellik olamamaya ve dolayisiyla bu 6zelligi yaratan firma igin de
bir rekabet avantaji unsuru olmamaya baglar. Bu sebeple rekabet avantaji yaratmanin
stirekli olarak mevcut Ozelliklere yeni Ozellikler ekleyerek siirdiiriilebilir olmasi
gerekir. Bir baska deyisle firmalarin rekabet avantaji saglayabilmesi igin yeniligin
siirdiiriilmesi bir gerekliliktir (Unlii, 2006).

Yogunlasan rekabet, hizla degisen teknolojiler ve pazar ihtiyaclari, kisalan {iriin
yasam siireleri ve artan global rekabet sonucu, isletmeler lizerinde giderek daha kisa
araliklarla daha ¢ok sayida yeni iriinii pazara sunma konusunda yogun bir baski
olusturmustur. Bunun sonucunda hizlandirilmig yeni iriin gelistirme, yeni iriin
basaris1 ve karlilig1 igin ¢dziim olarak goriilmektedir. General Electrics’in bagkani
Jack Welch de ortaklara hitaben yazdigi yillik rapor mektubunda, yeni tiriinlerini

hizli bir sekilde pazara sunmanin kurumsal 6ncelik olarak belirlendigini belirtmistir.

Yeni Uriinleri rakiplerden daha hizli sekilde pazara sunmanin faydalar su sekilde
stralanabilir (Unlii, 2006):

e Daha yiiksek ciro ve basabas noktasina daha hizli ulagsma

e Satislarin devamliliginin uzun siire korunmasi

e Pazarda ilk olarak yiiksek fiyatlandirma ve dolayisiyla daha yliksek kar

marjlart

e Miisteri bagimliliginin saglanmasi

23



e Daha yiiksek pazar pay1

e Teknolojik iistiinliik

e Yenilik¢i imajin saglamlastirilmasi
e Uriin yelpazesinin genislemesi

e Rekabet iistlinliigiiniin elde edilmesi.

2.6.1 Yeni iiriin gelistirmenin iiriin yasam siireci acisindan énemi

Gilinlimiizde firmalarin pazara daha sik yeni {riin sunma zorunluluklart bir¢ok
irlinlin yagsam siirecini kisaltmistir. Bu sebeple bir firmanin mevcut {iriin yelpazesi
ile uzun siire yiiksek kar marjlar1 elde edemeyecegi agiktir. Firmanin toplam karinda
herhangi bir diisiis yasamamasi i¢in firmalarin {iriin yelpazelerinde yer alan {iriinlerin
yasam siireglerinin dengeli bir sekilde dagiliminin saglanmasi gerekmektedir. Yani
firmanin iiriin gaminda {irlin yasam siirecinin degisik asamalarinda bulunan iiriinlerin
aynit anda yer almasi gerekmektedir. Firmalar; mevcut iirlinlerine yeni kullanim
alanlar1 yaratarak, iirlin lizerinde ufak degisiklikler yaparak, mevcut iriinlerini yeni
miisteri gruplarina sunarak veya uluslararas1 pazarlara acgilarak triinlerinin yagam

siireclerini uzatmay1 hedeflerler (Unlii, 2006).

Siirecin gelisme asamasinin sonlarina dogru ise firmalar, yeni tiriin gelistirerek yeni
bir {irlin yasam siireci baslatmalidirlar. Uriin yasam siireci iizerinde
gerceklestirecekleri  bu  uygulamalarla firmalar, kaynaklarmi etkin sekilde

kullanabilme ve nakit akislarini artirma sansini elde ederler (Czinkota ve dig., 1997).

2.6.2 Yeni iiriin gelistirmenin portfoy yonetimi acisindan 6nemi

Basarili olabilmek igin firmalarin degisik biiylime hizina ve farkli pazar paylarina
sahip bir {iriin portfdyiine sahip olmalar1 gerekmektedir. Uriin portfoyii, nakit akislar:
arasindaki dengenin bir fonksiyonudur. Yiiksek biiylime potansiyeline sahip iiriinler
biiyiiyebilmek i¢in nakde ihtiya¢c duyarken, diisiik biiyiime potansiyeline sahip
trlinler nakit girisi saglamahdir. Firmalar, portfoylerinde ayni anda her iki tiir
tiriinden de bulundurmalidirlar. Firmanin nakdi varsa, biiylime asamasinda olan ve
biiyiime potansiyeli yliksek pazarlarda rekabet eden iiriinlerin pazar paymi artirmaya
yonelik yatirnm yapmak cok c¢ekicidir. Pazar payr biiyliylince kar marjlar1 artar.

Yiiksek kar marjlar1 yiiksek finansal kaldiraci getirir. Bunun sonucunda ulasilan

24



karlilik biliylime asamasindaki triinlerin finansmanina firsat verdigi gibi temettii

miktarin da artirir. Dolayisiyla yatirimin geri doniisii ok biiyiik olur (Buell, 1984).

2.6.3 Yeni iiriin gelistirmenin miisteri istek ve ihtiyaclarindaki degisim

acisindan onemi

Uriin yasam donemi ve portfoy analizi yeni iiriin gerekliliklerini ortaya cikarsa da,
yeni iirlin gelistirme karari ¢ogu kez tiiketici ihtiyaglarindaki degisimin diizenli
sekilde takip edilmesi ile ortaya ¢ikarilir. Belirli bir noktada tiiketicilerin talepleri ile
pazardaki mevcut tiriinlerin sunduklari faydalar arasinda bir bosluk olusur. Firmanin
ayakta kalabilmesi ve biiyiiyebilmesi i¢in bu boslugun doldurulmasi gerekmektedir.
Firmalar pazardaki bosluklari belirleyebilmek i¢in misterilerin mevcut iriinlerden
duyduklar1 memnuniyeti ve miisteri tercihlerini tanimlayan iirlin kriterlerini
degerlendirmek ve rakip {rlinleri Dbirbirleri ile Kkarsilastirmak sureti ile

belirleyebilirler (Unlii, 2006).

2.7 Uriin Gelistirmede Risk ve Tehlikeler

Tiim yeni iirlin gelistirme stiregleri, onlar1 saran belirsizliklerin sonucu olarak, risk
acisindan nitelendirilmektedir. Gergekten firmalarin  yeni {rlin  gelistirmede
karsilastiklar1 en biiyiik sorun belirsizlik ve risktir. Teknolojik gelismelerin ¢ok
hizlanmasi bu belirsizlik ve riskleri daha fazla artirmaktadir. Bir firma tarafindan
piyasaya sunulan bir iriin ¢ok kisa bir zaman sonra bir baska bulus nedeniyle,
yipranmaya ugrayabilmektedir. Firmalar boyle durumlarda riski ortadan kaldirmak
amaciyla cesitli cabalara girmekte, bu ¢abalar ise masraf artisina ve zaman kaybina
neden olmaktadir. Diger taraftan giintimiizdeki rekabet sartlar1 da yeni {iriin
gelistirmenin riskini arttirmaktadir. Ayrica risk ve belirsizlige ek olarak yeni iiriin
gelistirme siirecindeki diger bir sorun ise bu siirecin pahali olmasindan ortaya
cikmaktadir (Unlii, 2006).

Yeni iiriin gelistirme siirecinin pahali olma nedeni su sekilde siralanabilmektedir

(Unlii, 2006):

e Bir¢ok yeni lriin arastirma ve gelistirme safhasinda kalmakta ve piyasaya

ulasamamaktadir. Bu durum ise firmaya yiiksek bir maliyet yiiklemektedir.

e Piyasaya ulasan birgok iiriin basarisiz olmaktadir.
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e Basarili yeni iriinlerin yasamlar1 gelisen ve degisen rekabet sartlarindan

dolay1 daha 6nceki yillara ait yeni iiriinlere oranla daha kisa olmaktadir.

Ayrica bu belirsizlik ve risk durumunu artiran diger bir durum ise, yeni iiriin
gelistirme zamaninin ¢ok uzun olmasidir. Ornegin, ilk otomatik gecis milinin
arastirilmasi ve pazara sunulmasi i¢in 16 yil, hazir kahve i¢in 22 yil ve floresan

ampul i¢in 33 yi1l harcanmistir (Unlii, 2006).

Yeni iirlin gelistirme siireci riskli ve pahali bir istir. Ancak risk olmadan getiri de
olamaz. Gilinlimiizde iiriin gelistirme planlar1 6nceye gore daha iyi yapilmasina
ragmen yeni uriinlerin basarisizlik oranlar1 az degildir. Bu basarisizliklar sonucu
firmalar ¢ok biiylik finansal maliyetlere katlanmaktadirlar. Ford’un 1958 yilinda
Edsel modeliyle 250 milyon dolar kaybetmesi, RCA’nin 1981 yilinda video-disk
oynaticistyla 500 milyon dolar kaybetmesi bu duruma 6rnek olarak gosterilmektedir.
Ayrica yeni {riinlerin basar1 oranim iilkelerdeki pazarlama anlayis ve
uygulamalarinin diizeyi de etkilemektedir. Eger bir iilkede pazarlama anlayis ve
uygulamalar ileri diizeydeyse, o iilkede iirlin arastirma ve gelistirme cabalar1 da
gelismis durumdadir. Yogun bir rekabetin so6z konusu oldugu giiniimiizde
isletmelerin en biiyiik risklerinden bir digeri ise yeni {riiniin basarisiz olmasidir.
Biiyiik yatirimlar yapilarak, biiyiik timitler baglanarak olusturulan yeni {riiniin

basarisiz olmasi, isletmede biiyiik kayiplara yol agmaktadir (Unlii, 2006).

Yeni {irliniin basarisizliga ugramasiin bircok nedeni olabilir. Arastirmalara gore
yeni Uriinlin basarisiz olmasinin en biiyiikk nedeni, isletmenin, miisterinin istekleri
dogrultusunda  iirlin  veya  hizmet satamayigidir.  Isletmelerin  bunu
gerceklestirememelerinin  nedeni ise miisterilerin ihtiya¢ ve isteklerinin 1iyi
arastirllmamasi veya rakiplerine oranla daha iyi bir performans gdsterememis

olunmasidir (Churchill ve Peter, 1994).

Uriiniin yam sira, pazarlama karmasindaki diger elemanlar da yeni (iiriin
basarisizligma yol acabilir. Ornegin pazarlama mesajlar1 hedef pazara ulasmayabilir
veya se¢ilen dagitim kanali uygun olmayabilir. Bunlara ek olarak yeni {irliniin

basarisiz olmas1 su nedenlere de bagli olabilir (Unlii, 2006):

e Ust yonetim, olumsuz pazar arastirmasi sonuclarma ragmen, yeni {iriin

fikrinin gergeklestirilmesini isteyebilir.
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e Yeni lriin fikri iyi olmasina ragmen, pazar biyiikligi oldugundan fazla

tahmin edilmis olabilir.
e Asil iirlin yeteri kadar iyi dizayn edilmemis olabilir.

e Yeni lriin pazarda yanlis konumlandirilmis, etkin reklami yapilmamis veya

yiiksek fiyatlandirilmis olabilir.
e Gelistirme masraflar1 tahmin edilenden fazla ¢ikabilir.
e Rakipler sanilandan daha zorlu olabilirler.

Bunlara ek olarak; isletmenin kaynaklarinin yetersiz olmasi, tahminlemede yapilan
hatalar, zamanlama hatasi, rakiplerin {riinii taklit ederek daha avantajli {iriinii
piyasaya sunmalari, teknolojik degismeler, tiiketici zevk ve tercihlerinde meydana
gelen degismelerin analiz edilmemesi, ¢evresel ve ekonomik kosullarda meydana
gelen degismeler, yatirimlarin yetersiz doniisii, satis sonrasi hizmet yetersizligi,
fonksiyonlar arasi koordinasyon eksikligi, orgiitsel problemler ve “firma amaci ve
imaj1 arasinda zayif etkilesim kurulmasi“ yeni iriinlerin basarisiz olmasina neden

olabilir (Unlii, 2006).

Bunlara ilaveten unutulmamasi gereken konu, basarili yeni {riinlerin firmanin
mevcut Kabiliyetlerinin, becerilerinin ve kaynaklarinin bilesimi sonucu ortaya

ciktigidir (Song ve Parry, 1997).

2.8 Yeni Uriin Gelistirme Organizasyonu ve Yonetimi

Miisteri ihtiya¢ ve beklentileri belirlendikten sonra, {irlin gelistirme siireglerinin bu
beklentileri karsilayacak bigimde planlanmasi ve yonetilmesi iriin gelistirme
organizasyonu calismalarmi olusturur (Gonzalez ve Palacios, 2002). Uriin gelistirme
calismalar1 sonucu ortaya ¢ikan iriinlerin basarisi, iy1 bir planlama ve uygulamay1
gosterir (Kim ve dig., 2003). Pazar firsatlari, miisteri ihtiyaglar1 g6z 6niinde tutularak
degerlendirilir ve iiriin gelistirme siirecleri etkin olarak yonetilirse, bunun sonucunda
basarili iiriinler ortaya ¢ikmaktadir (Maffin ve Braiden, 2001). Uriin gelistirme
organizasyonu, iriin gelistirme performansi tizerinde olumlu bir etkiye sahiptir

(Gonzalez ve Palacios, 2002).

Orgiitsel diizenlemeler konusunda yaygimn iki goriis vardir. Bunlardan birincisi,

geleneksel goriistiir. Bu goriis, iiriin gelistirme faaliyetlerini pazarlama, liretim, finans
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gibi temel boliimlerle ayni diizeyde ve onlarla siirekli etkilesim halinde olan bir bdliim
olarak gdrmektedir. Ikinci goriis; yeni iiriin gelistirme faaliyetlerini diger béliimlerden
ayr1 olarak distiinmektedir. Bu gorlise gore, triin gelistirme faaliyetleri temel
bolimlerin etkinliginden kurtarilarak, bunlardan daha iist diizeyde ele alinmalidir
(Akyiiz, 2007). Isletmelerde iiriin gelistirme bdliimlerinin bulunmasi iiriin gelistirme
ara¢ ve tekniklerinin uygulanma seviyelerini olumlu yonde etkilemektedir (Nijssen
ve Frambach, 2000).

Klasik tiriin gelistirme ¢alismalarinda iiriin gelistirme Ar-Ge boliimiiniin ya da {irlin
yOneticisinin bir gorevi olarak goriilmektedir. Bunun bir sonucu olarak iiretim,
tedarik ve pazarlama gibi diger boliimlerle bir kopukluk ve koordinasyon eksikligi
yasanmaktadir. Klasik oOrgilit yapisina sahip isletmelerde firiin gelistirme igin,
fonksiyonel tek bir bolim bulunmaktadir, biirokratik bir yap1 ve resmi iliskiler s6z
konusudur, yaraticiliktan uzak bir ortam ve iletisimin diisiik oldugu bir yap1 vardir

oldugu sdylenebilir (Akyiiz, 2007).

Klasik iirin gelistirme orgiit yapisina sahip bir ¢ok isletme, yeni iirlin ile ilgili
kararlar1 ve sorumlulugu iiriin yoneticilerine birakmaktadir. Bu durumun olumsuz
yani, iirlin yoneticilerinin, mevcut iirin hattinin yonetiminden sorumlu olduklar i¢in,
irtin hatti disinda yeni iriin diisinmemeleridir. Yeni {riinlerin gelistirilmesi ve
degerlendirilmesi i¢in gerekli bilgi ve beceriden yoksundurlar. Bu organizasyonda
{iriin ya da marka yoneticisi, tek bir {iriin ailesinden sorumludur. Uriin ydneticileri,

yeni lrilinlerin ve {irlin gelistirme sistemlerinin organizasyonla biitiinlesmesini saglar.

Yeni bir iiriinii arastirma, gelistirme ve degerlendirmenin basli basina bir gorev
olarak kabul edilmesi yeni iiriin yoneticileri olarak adlandirilan, yeni bir uzman
yonetici sinifini ortaya ¢ikarmistir. Yeni {irlin yoneticileri, sadece yeni {riin ile ilgili
calismalan yiiriitmektedir. Uriin yoneticilerine baglh olarak calismaktadirlar. Yeni
iiriin yoneticileri, liriin yoneticileri gibi sadece iiriiniin pazar durumu ve {iriin hattinin
diizenlenmesi ile ilgilendiklerinden iiriin gelistirme ¢alismalarinda diger faaliyetlerle

bir biitiin olarak ilgilenememektedirler (Akyiiz, 2007).

Bazi isletmeler yeni {iiriin fikirlerini incelemek, degerlendirmek ve bu konuda
kararlar almak i¢in {ist yOnetim kademesinde bulunan komitelerden
yararlanmaktadir. Yeni iriin komitesi, organizasyonun yeni {irlin politikalarini,
amaclarin1 ve hedeflerini tanimlamak i¢in sorumluluk alir. Bdyle bir komitede

isletmenin; tretim, Ar-Ge, finans ve pazarlama gibi boliimlerinden yoneticiler
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bulunmaktadir. Yeni iiriin planlarinin degerlendirilmesinde etkindirler. Ancak bu iist
kademe yoneticilerinin kendi boliimlerindeki islerinin yogunlugu nedeniyle iiriin
gelistirme c¢alismalarinda verimli olmalar1 beklenmemektedir (Heizer ve Render,

2004).

Genis yetkilere, yeni {iriin boliimleri sahiptir. Boliimiin, iiriin gelistirme ¢aligsmalarini
planlama ve koordine etme gibi gorevleri vardir. Yeni iirin komitelerine benzer
gorevleri vardir. Yeni tiriin komitelerinin gorevlerinden farki, isletme organizasyonu
iginde siirekli ve belirli bir yerlerinin olmasidir. Yeni iiriin boliimiine genis yetkiler
verilerek, tist yonetim kademeleri ile dogrudan iligski kurabilen yoneticilerden olusur.
Yeni triin fikirlerinin iiretilmesi, degerlendirilmesi, Ar-Ge boliimleri ile birlikte
calisilarak tirliniin Pazar testlerinin yiiriitiilmesi ve iirlinlin pazara sunulmasi yeni

tiriin boliimiiniin gérevleri arasindadir (Akyiiz, 2007).

Giiniimiizde biiylik isletmelerin bir ¢ogunda yeni tiriin girisim ekiplerine benzer bir
orgiitlenme  goriilmektedir. Isletmenin farkli fonksiyonel béliimlerinden Kisilerden
olusan ve belirli bir iiriin veya isi gelistirmekle yiikiimlii bir gruptur. Isletme iginde
asil islerinden alinarak, kendilerine belirli bir zamanda, belirli bir ¢alisma ortami ve
biitce saglanarak yeni iiriin gelistirme calismalarinda yer almalari istenir. isletmenin
degisik boliimlerindeki ¢alisanlardan olusan {irtin gelistirmeden sorumlu ekiplerdir.
Bunlar isletme igi girisimciler olarak da adlandirilmaktadir. Ekip tiyeleri projenin
tamamlanmasindan sonra asil gorev  yaptiklari  boliimdeki  gorevlerine

donebilmektedir (Akyiiz, 2007).

Modern iirlin  gelistirme organizasyonlarinda genel olarak su Ozellikler
goriilmektedir; yaraticilik 6n plandadir, iletisim giicliidiir, boliimler veya kisiler arasi
bilgi paylasimu vardir, capraz fonksiyonel ekipler kullanilir. Uriin planlama, iiriiniin
fikir agamasindan iiretimine kadar olan faaliyetleri diizenlemeyi kapsamaktadir. Bu
amagla triin gelistirme calismalarinda planlama, pazarlama, degerlendirme gibi
faaliyetlerin etkinligi isletmenin organizasyonel yonii ile ilgilidir. Isletmelerde yeni
tirtin ile ilgili en yaygin kullanilan modern orgiitlenme bigimleri sunlardir (Akyiiz,
2007)

Fonksiyonlar Arasi: Orgiitlenme: Modern iiriin gelistirme yaklasimlarinda klasik
yaklasimdan farkli olarak ¢esitli boliimlerden kisilerin iiriin gelistirme siireglerinde

birlikte ¢alismalar1 s6z konusudur. Uretim, pazarlama, kalite ve Ar-Ge gibi
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boliimlerden ilgili kisiler bir proje etrafinda organize olmaktadirlar. Yetki ve
sorumluluklar, grup tarafindan belirlenmektedir. Farkli boliimlerden kisilerin katilimi
ile pazarlama bilgilerinin tasarima ve tasarim bilgilerinin de tiretime uyumlu hale
getirilmesi saglanir. Boliimler arasi oOrgiitlenmede isletme disindan miisteri ve

tedarikgilerin de katilimi saglanmis olmaktadir (Trott, 2002; Fleisher ve Liker, 1997).

Network Organizasyonlar: Bu tiir organizasyonlarda orgiitlenme, gruplar halinde
yapilmaktadir. Bu gruplarm ¢esitli gorevleri bulunmaktadir. Uriin gelistirme
siirecinin asamalar1, bu gruplar tarafindan es zamanh olarak gerceklestirilir. Uriin
gelistirmeden sorumlu Kisi veya boliimler arasinda siirekli bir bilgi akist vardir. Ekip
calismasi basarili bir {irlin gelistirme siirecinin gergeklesmesini saglamaktadir

(Akyiiz, 2007).

Modiiler Organizasyonlar: Isletmeler, baz1 bilgi ve uygulamalar isletme disindan
saglamaktadir. isletmeler son yillarda, kendilerinin yapmasi gereken bazi gérevleri
bu konuda uzman kisi ya da kurumlardan temin etmektedir. Buna 6rnek olarak, Ar-
Ge ve pazarlama gibi isletme i¢inde bazi1 boliimlere ait gorevlerin isletme disindan

baska isletmelere yaptirilmasi sayilabilir.

Amator Gelistirme Gruplari: Uriin ya da siireclerde yenilik yapabilecek diizeyde
bilgi, becerilere sahip kisilerin, fikirlerinden yararlanip sorunlari ¢6zmek amaciyla

olusturulan gruplardir. Bunlar, belirli giin ve saatlerde isletmede caligirlar.

Entegrasyon Ekipleri: Ozellikle biiyiik isletmelerde, gelistirilen iiriinlerin Ar-Ge ve
tasarim bilgileri iiretim siirecine tam ve dogru olarak aktirilamayabilir. Ar-Ge ve
tasarim boliimii ile iiretim boliimii arasinda dogru bilgi akisim1 saglamak amaciyla

engtegrasyon ekipleri olusturulur (Akyiiz, 2007).
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3. YENI URUN GELISTIRME SURECI

Gilinlimiizdeki artan rekabet kosullar i¢inde firmalar tiiketici ihtiyaglarma duyarl
yeni iriinler {iretmek igin baski altinda bulunmaktadirlar. Bu yiizden firmalar yeni
irtin gelistirme yoluna gitmektedirler. Yeni trtinlerin gelistirilmesinde her firma
cesitli yontemler izlemektedir. Bu yontemler firmadan firmaya veya {riinden {irline
degisiklikler gostermektedir. Bazi firmalar stratejik planlarina dahil ederken, bazi
diger firmalar ise plansiz olarak ortaya ¢ikan firsatlara ve rastlantilara bagli olarak
gelisigiizel yeni iriin gelistirme siireglerini idare etmektedirler. Bu durum firmalarin
karliligini1 olumsuz yonde etkilemektedir. Uriin, pazarlama faaliyetlerinin baslangici
konumundadir. Uretilecek iiriiniin belirlenmesinden sonra fiyat, tutundurma ve
dagitim kararlar1 yani pazarlama karmasmin diger ti¢ P’si ile ilgili kararlarin
verilmesi gerekmektedir. Uriin konusunda verilebilecek yanlis bir karar firmay: ¢ok
zor durumda birakacak ve fiyat, dagitim ve tutundurma konusunda alinmis kararlarin
tekrar diizenlenmesini gerektirecektir. Bu durum ise gercekten ¢ok zordur bazi
durumlarda bu kararlarin degistirilmesi imkansizdir. Bu sebeplerden dolayr hangi
iriiniin Uretilip pazarlanacagi konusunda firmalarin ¢ok dikkatli davranmalari
gerekmektedir. Firmalarin yeni tiriin gelistirmeleri gelecekte su nedenlerle daha fazla
zorlasacaktir (Unlii, 2006):

e Onemli yeni iiriin fikirlerinde kitlik olmasi

o Keskin rekabetin gittik¢e kiigiilen pazarlara yol agmasi ve bunun daha az satis

ve daha az kar sonucunu dogurmast
e Toplumsal ve yasal kisitlamalarin gittikge artmasi
e Yeni lirlin gelistirme siirecinin yiiksek maliyetli olmasi
¢ Finansal olanaksizliklar
e Basarili iirlinlerin yasam egrilerinin kisalmasidir.

Yeni iriin gelistirme stratejilerinin belirlenmesinden sonra baslayan yeni iiriin

gelistirme siireci, yeni {irlin fikrinin ortaya ¢ikmasindan ticarilestirme asamasina
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kadar ¢esitli asamalardan olusmaktadir. Bu siire¢ sirasinda, asagida yazan ii¢ soru
diisiiniilmektedir (Unlii, 2006):

e Bu gelistirilecek iirlin igin bir pazar bulunmakta mi?

e Bu yeni lriin fikri fiziksel bir iirlin haline doniistiiriilebilir mi?

e Bu doniistiiriilen fiziksel {iriin karl1 bir sekilde iiretilip satilabilir mi?

Fikir Yaratma isletme Analizi
Uriin
Fikir Ayiklama o
Gelistirme
Kavram
Gelistirme ve Pazar Testi
Testi
Pazarlama ) )
o Ticaretlestirme
Stratejisi

Sekil 3.1 : Yeni Uriin Gelistirme Siireci Asamalar1 (Unlii, 2006)

Sekil 3.1°de yeni lriin gelistirme siireci asamalar1 gosterilmektedir. Yeni iirlin
gelistirme asamalarina gecilmeden Once deginilmesi gereken son konu yeni {iriin
gelistirme siirecinin bir {iretim siireci olmadigidir. Bu siire¢ tamamiyla bilgi
calismasidir. Ciinkii bu silirecte gorevler, iiretim siirecinde oldugu kadar
tekrarlanabilir gérevler degildir. Ayrica liretim siirecinde 6nemli bir konu durumunda
olan standartlastirma yeni iiriin gelistirme siirecinde yaraticihi@ dldiirmektedir (Unlij,

2006).
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3.1 Fikir Yaratma

Yeni {irlin gelistirme siiresine baslamadan Once ortada bir iirlin fikri olmalidir.
Stiregteki bu adimin 6nemi firmalar tarafindan ¢ok iyi bilindiginden, yeni fikilerin
yaratilmasi siireci dikkatli ve sistematik olarak uygulanmaktadir (ilhan, 2006). Bir
fikir icin gerektiginde yiizlerce fikir tiretilebilir ve yeni iiriin sunmada yaraticilik ¢ok

onemlidir (Tek, 1999).

Biiyilik ¢cogunlukla yeni iiriin fikirleri tirtin gelistirme departmanlarindan geliyor olsa
da kimi zaman miisteriler, satis temsilcileri veya dagiticilardan da 6nemli fikirler
gelebilmektedir. Onemli olan fikrin kaynagi degil, kalitesi ve degeridir. Yeni iiriin
fikirleri ¢ok farkli kaynaklardan elde edilebilir. Bu kaynaklari firma i¢i kaynaklar ve
firma dis1 kaynaklar olmak iizere 2 temel boliime ayirmak miimkiindiir: Firma i¢i
kaynaklar ve firma dis1 kaynaklar. Fikirlerin biiyiik bir kism1 firma i¢i kaynaklardan
elde edilmektedir (ilhan, 2006):

e Arastirma ve gelistirme departmanlari

e Servis ve teknik

e Satis temsilcileri

e Yonetim

e Satis kayitlari

e Patent departmanlari

e Fikir yaratma ve Deplhi gruplari

e Proje gelistirme takimlari
Firma dis1 kaynaklar : (McCarthy ve Perreault, 1990)

e Miisteriler

e Rakipler

e Distribiitorler, tedarikgiler

e Ogzel arastirma kurumlari
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3.2 Fikirlerin Elenmesi

Fikirlerin elenme asamasi, bir onceki adimda elde edilen fikirlerin hangilerinin
isletme hedeflerine ve yapisina uygun oldugunun analizinin yapildigr asamadir. Bu
adim ¢ok onemlidir ¢ilinkii bu adimda diger fikirler kadar basar1 vaat etmeyen ve risk
tasiyan alternatiflerin elenme asamasidir. Bu asamada elde edilecek dogru kararlar
sayesinde kaynaklar, pazarlama hatalarin1 Onleyecek en iyi fikirler {iizerine
yogunlastirilir. Bu asamada dikkat edilmesi gereken bir diger konuda sonradan

basaril1 olabilecek fikirlerin bu asamada elenmesidir (ilhan, 2006).

Isletme yonetimi, degisik kaynaklardan gelen yeni iiriin diisiincelerinin tiimiinii
hayata geciremez. Bunlar arasindan isletme i¢in en faydali ve uygulamaya doniik
olan se¢melidir. Isletme agisindan en faydali ve uygun denilince akla; satis hacmi,
kar, hammadde kaynaklarinin elde edilebilirligi, {iretim ve pazarlama olanaklari, mali

kaynaklar gibi faktorler gelmektedir (islamoglu, 1999).

Fikirlerin elenmesini asamasinda bir takim kriterlere dikkat etmek gerekmektedir. Bu
kriterleri su sekilde siralayabiliriz (Ilhan, 2006; Griffin,1996):

e Mevcut liriin karmasi ile uyum

e Patent durumu

e Rakiplerin durumu

e Hedef kitlenin boyutu

e Tasidig riskler

e Mevcut dagitim kanali yoluyla satilabilme yetenegi

e Stratejik plan ile tutarlilig

e Kabul edilebilir geri doniis periyodu

e Biiyiime potansiyeli

e Uretim ve makine maliyeti

e Anateknoloji ile uyumu

Firmalar arasinda bu yukarida sayilan tiim kriterlere dikkat edenler oldugu gibi,

hi¢birine dikkat etmeyen firmalar da bulunmaktadir. Ancak bu kriterlerin siralanmasi
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bir tartisma ortaminin yaratilmasina ve degerlendirme yapilmasina olanak

saglamaktadir (Memis, 2007).

3.3 Kavram Gelistirme ve Test Asamasi

Bu asamada gelistirme siirecine devam eden fikirler tiriin kavramlari haline
getirilmektedir. Yani, uygulamaya yonelik olan ihtiyaglar1 saptamak ve miisteri
ihtiyaclarmi karsilayan uygun kavramlari belirlemek igin yapilir (Jordan ve dig.,
1997). Uriin fikri, iiriin kavrami ve iiriin imaji arasindaki farklar bu asamada
onemlidir. Uriin fikri, bir firmanin pazara siirebilecegi olasi bir iiriin olarak
tamimlanmaktadir. Uriin kavramui ise iiriin fikirlerinin tiiketicilerin diliyle anlamli
terimler halinde ifade edilen sekli anlamina gelmektedir. Son olarak iiriin imaji,
tilketicilerin gergek veya potansiyel iriin ile ilgili olarak elde ettigi belirli bir resim
olarak tanimlanmaktadir. Bu asama kavram gelistirme, konumlandirma ve test olarak

{ic ayr1 boliimden olusmaktadir (Unlii, 2006).

3.3.1 Kavram gelistirme

Kavram  gelistirme asamasinda  triin  fikirleri  Griin @~ kavrami  haline
doniistiriilmektedir. Ancak firmalar bu asamada, misteri isteklerini rakip firma
tirtinlerinden daha iyi karsilayan {irin kavramlar1 gelistirme ¢abasindadirlar (Jordan,
ve dig., 1997). Bu asamada firmalar iirlin fikri i¢in bir veya daha fazla tiriin kavrami
gelistirmektedirler. Daha sonra yapilan konumlandirma ve test ile bu kavramlardan
hangisinin gelistirilecegine karar vermektedirler. Uriin fikirleri iiriin kavramlar:
haline getirilirken {i¢ adet soru sorulmaktadir. Bu sorulardan ilki bu tiriiniin kimler
tarafindan kullanilacagmin belirlenmesidir. Ikinci soru ise bu iiriinle firmanmn hangi
yararlar tiiketicilere sunacagidir. Son olarak ii¢lincii soruda firma bu {irlinlin hangi
zaman dilimleri igerisinde tiiketilecegi sorusuna cevap aramaktadir. Firma bu
sorularin cevaplarini bularak tiriinii tiikketiciler goziinde anlamli bir hale getirmektedir

(Unlii, 2006).

3.3.2 Kavram konumlandirma

Her bir kavram, konumlandirilmaya gereksinim duymaktadir. Bu yolla firmalar iiriin
kavrami i¢in pazardaki gercek rekabeti anlayabilmektedirler. Konumlandirma iiriin

ve marka konumlandirma olmak {izere ikiye ayrilmaktadir. Sekil 3.2’de kahvaltilik
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pazari ig¢in Uriin konumlandirma Ornegi goriilmektedir. Soguk kahvaltilar, fiyat

acisindan pahali olmasina karsilik daha hizli hazirlanmalar1 nedeniyle diger krep ve

sicak kahvalt1 gesitlerine gore farkli bir noktada konumlandirilmislardir (Unlii,

2006). Sekil 3.3’te ise marka konumlandirma haritas1 goriilmektedir.

Pahal
Soguk
Kahwvalt
Yavag Hizli
Sicak
Kahwvalt
Ucuz

Sekil 3.2 : Uriin Konumlandirma Haritas1 — Hazir Kahvalt1 Pazari
(Unlii, 2006)

C Markasi

Disik

Yiiksek Fiyat

Sofuk
Kahwvalt

Yilksek

Kalori

A Markasi

Diisiik Fiyat

B Markasi

Kalori

Sekil 3.3 : Marka Konumlfmdlrma Haritas1 — Hazir Kahvalt1 Pazari
(Unli, 2006)
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Sekil 3.3’te gosterilen marka konumlandirma haritasi, herhangi bir ({iriin
kategorisinde mevcut olan markalar1 birbirlerine gére konumlandirmaktadir. Bu
haritada firma yeni {riiniinii/markasini nereye yerlestirecegine karar vermektedir.
Firmalar iirlin ve marka konumlandirma yoluyla piyasada bulunan mevcut rekabeti
daha iyi bir sekilde anlamaktadirlar. Bu durum ise {irliniin gelistirme asamasinda ve

piyasaya sunulmasindan sonra firmaya cesitli avantajlar saglamaktadir (Unlii,2006).

3.3.3 Kavram testi

Kavram testi ciddi teknik ¢alismalarin baglamasi igin st yOnetime ve
pazarlamacilara yon gosteren testlerdir. Kavram testinin ilk amaci1 olumsuz sonuglari
tanimlamaktir. ikinci amag iiriine ait satis veya deneme sikligimi tahminlemektir.

Ucgiincii amag ise fikrin gelismesine yardime1 olmaktir (Unlii, 2006).

Bu asamada birbirleriyle rakip kavramlar hedef miisterilerin goziinde, resim, sozciik
ve soru gibi yollarla test edilmektedir. Uriinler tiiketicilere simgesel veya fiziksel
olarak sunulmaktadir. Bu asamada miisterilerin {iriine kars1 olan tepkileri dl¢lilmeye
calisilmaktadir. Miisterilerin cevaplar1 firmaya hangi kavramin daha ¢ekici oldugu

konusunda yardim etmektedir.
“Kavram hakkinda miisterilere su sorular sorulabilmektedir” (Unlii, 2006):

e  Uriiniin yararlar1 senin i¢in anlasilir ve inanilir m1?
Bu soru ile {riiniin inanilabilirliligini 6l¢iilmektedir. Eger bu sorunun skoru diisiik
olursa kavram ya ortadan kaldirilmakta yada gozden gecirilip diizeltilmektedir.
e Bu {iriinii bir problem ¢oziicii yada bir ihtiyacin karsilayacak gibi goriiyor
musun?

Bu soru ihtiya¢ derecesini dlgmektedir. Eger giiclii bir ihtiyag¢ varsa, yiiksek tiiketici

beklentisi bulunmaktadir.
e Diger iirlinler ihtiyacini karsilayip seni tatmin edebiliyorlar mi1?

Bu soru firma iiriiniiyle rakip firma iiriinii arasindaki farki belirlemektedir. Eger bu

aralik fazla olursa, {iriine beklenen miisteri ilgisi yiiksek demektir.

e Uriiniin fiyat1 degeriyle orantili m1? (Uriiniin fiyat1 makul mii?)
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Bu soru iirlin i¢in diigliniilen degeri Ol¢mektedir. Bu degerin yiliksek ¢ikmasi,

beklenen miisteri ilgisinin yiiksek olmas1 anlamina gelmektedir.

e Bu iiriinii alir miydiniz? (kesinlikle alirdim, muhtemelen alirdim, muhtemelen

almazdim, kesinlikle almazdim)
Bu soru tiiketicilerin satin alma niyetini 6lgmektedir.
e Bu iiriinii kim kullanacak ve bu liriinii ne kadar sikliklarla kullanacak?

Bu soru pazardaki firmanin kullanici hedeflerini ve satin alma sikliklarin1 6lgmek

i¢in kullanilmaktadir (Unlii, 2006).

3.3.4 Pazar stratejisi gelistirme

Uriin yoneticileri {iriinii pazara sunmak i¢in bir on pazarlama stratejisi belirlemelidir.
Pazarlama stratejisi olusturulurken 3 boliimlii bir ¢alisma yapilmalidir. ilk béliim
hedef pazarin bliyilikligi, yapisi, davraniglari, {irliniin nereye konumlanacagi ve ilk
yillardaki satis, pazar payr ve karlilik hedeflerini tanimlanmasidir. ikinci asama ilk
yil i¢in iirliniin planlanan fiyati, dagitim stratejileri ve pazarlama biitcesi konularimi
icerir. Ugiincii béliim ise uzun donemli satis ve karlilik hedeflerini ve pazarlama

karmas: stratejilerini kapsar (Kotler, 1988).

3.3.5 Is analizi

Isletme analizinin temel amaci, belirli bir siirede yeni iiriiniin finansal sonuglarini
incelemektir. Incelemede talep, rekabet kosullari ile satis, maliyet, kar ve zarar
olasilig1 belirlenir. Yapilan bu incelemelerde memnuniyet verici satis ve karlilik
oranini saglayacagi dngoriilen iiriinler bir {ist asama olan iirlin gelistirme asamasina
gecerler. Bu asamada yonetimin yaklagik satis ve kar tahmini yapmalidir. Satis
tahminleri yapilirken benzer iiriinlerin ge¢cmis satiglar1 ve pazar arastirmalarindan
yararlanilabilir. Satis tahminleri yapildiktan sonra maliyet ve kar tahminleri

yapilabilir (Kotler, 1988).

3.3.6 Uriin gelistirme

Yeni iirlin fikirlerinden ¢ok azi yapilan tiim analiz ve elemeler sonucunda iiriin
gelistirme adimina ulagabilir. Bu adimda yeni iiriin fikri, iirlin konseptinden iiriin
prototipine doniigiir. Temel yerlestirme ve hedef market stratejileri gelistirilir ve

fiziksel dzellikler, paket tasarimi ve marka ismi gibi kararlar verilir (ilhan, 2006).
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Yani bu asamada yeni mamiil, soyut fikir diizeyinden ¢ikarak somut fikir halini alir
(Mucuk, 2000).

Bu adimda Ar-Ge boliimii {iriin konseptinin, bir veya birkag fiziksel versiyonunu

gelistirir. Bu {iriin prototipinin su kriterleri karsilamasi beklenir: (Kotler, 1988)

e Tiiketicilerin prototipi 1irlin konsepti asamasinda tanimlandig1 gibi

hacimlendigini
e Protitipin normal kullanim ve sartlarda giivenle kullanilabilir olmas1
e Protitip, imalat masraflarini biit¢elendirmek i¢in tiretilebilir

Uretilen protitipin efektif ve giivenli calisip calismadigini test etmek icin
laboratuarda ve saha kosullarinda fonksiyonel iiriin testleri yapilir ve daha sonra

tiiketicilerin triinii kullanmalari ile ilgili tiiketici testlerine gegilir (Tek, 1999).

3.3.7 Pazar testleri

Pazar testleri tirlinlin gercek pazar kosullar altinda ve belirli bir/birkag¢ bolgede satisa
sunulmasini igerir. Uriiniin tiiketici tarafindan kabulu ve satinalma davranislarini test
etme konusunda hicbir arastirma yontemi gercek pazar sartlarinda yapilan

arastirmalarin sonuglarini veremez (ilhan, 2006).

Pazar testi yapmanin su faydalar1 vardir:

e Yeni lirliniin gelecekteki satis durumunu 6lgebilmek i¢in, dogal pazarlama

kosullar i¢inde tiriinii inceleme firsat1 verir

e Uriin smirh bodlgede pazara sunulacagindan, iiriiniin niteliklerindeki ve
pazarlama karmasindaki eksikler ve kusurlar goriilebilir. Uriiniin eksikleri ve
kusurlari, {iiriin tiim pazara sunulduktan sonra ortaya cikarsa, gerekli
diizeltmeleri yapmak, hem pahali olur hem de tiiketicilerin mala kars1 ilk

izlenimleri olumsuz olur ve mali tekrar denemeyebilirler

Baz1 firmalar {iriinlerin tasidig1 6zelliklerden dolay: test pazarlamasi yapmayabilirler.
Ornegin hizin ¢ok &nemli oldugu moda pazarlarda iiriinler direkt olarak pazarda
denenir ya da iiretimin ¢ok yliksek maliyetli ve uzun siireli oldugu iirtinler icin de
ayni konu sdzkonusudur. Ancak bu durumlarda 6nceki adimlarin ¢ok dikkatli atilmis

olmast ve hata riskinin en aza indirilmis olmasi gerekmektedir. Ayrica pazar
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testlerinin rakiplere tiriin hakkinda bilgi verme riski unutulmamalidir (McCarthy ve

Perraulant, 1990).

Test pazarlar ile ilgili baslica islemler test yapilacak sehir sayisini saptamak, drnege
girecek sehirleri belirlemek, test stiresini saptamak, toplanacak bilgileri belirlemek ve
alinacak onlemleri karsilastirmaktir. (Tek, 1999) Pazar testi ayn1 zamanda pahali bir
stirectir. Lokal dagitim, tutundurma faaliyetleri ve satiglarin izlenmesi biiyiik ¢aba
gerektirir. Ancak {riinlin pazara sunulmasindan sonra karsilagilacak hatalarin

maliyeti, pazar testinin maliyetinden ¢ok daha yiiksektir (Ilhan, 2006).

3.3.8 Sunus ve ticarilesme

Yukarida sayilan tiim asamalar gegildikten sonra iiriin son adima hazirdir. Bu pazara
sunus asamasidir ve tam tiiretim ve dagitim kararlarinin uygulandig1 asamadir. Pazara
sunus asamasinda biiylik miktarda para riske atilir ¢linkii ciddi firma kaynaklar1 ve
yonetim ¢abalar1 yeni iiriine yogunlastirilir. Ayrica bu asama iriin hala riskli

goriiliiyor ise projenin durdurulmast igin son sanstir (ilhan, 2006).

Pazara sunus asamasinda dikkat edilecek baglica konular ne zaman, nerede, kimlere
ve nasil pazarlanacak sorularina verilecek taktiksel cevaplardir. Bu asamada ayrica
lirlinlin ve ambalajinin tim 6zellikleri somutlastirilmalidir. Piyasaya sunusta {iriiniin

ambalaj1 ve boyutlar1 konusunda son kararlar alinmistir (Tek, 1999).

Pazara sunus asamasinda reklam faaliyetleri i¢in de biiylik miktarlarda para harcanir.
Basarinin en 6nemli noktalarindan biri de alictnin malin varliindan haberdar
edilmesidir. Bu asamada {iriiniin pazara yavas yavas siiriilmesinin bir takim yararlar
vardir. Ciinkii basar1 saglanamadiginda risk bir 6l¢iide azaltilmis olur. Bununla
birlikte piyasaya sunulmasi gecikirse rakiplerin mallarinin piyasaya ¢ikmasi riski

vardir. Bu sebeple zamanlama konusuna dikkat edilmelidir (Ilhan, 2006).
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4. KARAR VERME

Insanlar gerek bireysel faaliyetlerinde gerekse organizasyonlardaki gérevleri geregi,
stirekli olarak kararlar vermek ve sorunlar1 ¢6zmek zorundadirlar. Problemler gercek
durumun kosullart istenen durumun kosullarindan farkli oldugunda ortaya ¢ikar.
Bazen, problemler beklenenin tersine yeni firsatlarin yaratilmasina yardimei olur. Bu
durumlarda yonetici bir yandan problemi ¢6zerken, diger yandan firsatlari
degerlendirmis olur. Belirti bir problemi ¢ézme siirecinde, yoneticinin bir ¢ok karar
vermesi gerekir. Karar verme, en basit tanimi ile hareket tarzlari i¢inden en uygun
secenegl belirlemektir. Her bir karar beraberinde karar ihtiyaglarini ve problem
cozmeye doniik faaliyetleri gerekli kilar. Bu 6zellikleri itibariyle problem ¢ézme ve
karar verme yoneticinin faaliyetlerinde anahtar rolii oynar. Bu anahtar rol, 6zellikle
planlama islevi ile ilgili olarak da belirgindir. Ciinkii planlamada giinliik kararlar
yerine daha uzun dénemli ve dnemli kararlarin verilmesi s6z konusudur (Ozkan,

2007).

Yonetim faaliyetinde hangi amagclarin 6n plana alinacagi, hangi firsatlarin
yaratilacagi, hangi kaynaklarin hangi ilkeler ¢ercevesinde tahsis edilecegi ve alinan
kararlarin icrasint kimlerin yiirlitecegi gibi konulardaki tercihlerin tiimii birer karar
niteligindedir. Bu nedenle de, yonetici kendisini her an karar veren bir yonetsel

mekanizma olarak algilamaktadir (Ozkan, 2007).

Karar verme, genel olarak secenek kiimesinden, en az bir amag¢ dogrultusunda ve bir
Olclite dayanarak en uygun, miimkiin bir ya da birkag segenegi segme siirecidir. Buna
gore karar verme siireci karar verici, segenekler, Ol¢iitler, ¢evresel etkiler, karar
vericinin Oncelikleri ve kararin sonuglar1 elemanlarini igerir. Karar verme siireci,
karar vericinin mevcut se¢enekler arasindan bir se¢im, siralama ya da siniflandirma

yapmasi seklinde bitebilir (Url-1).

Karar verme; hedef/amaclar dogrultusunda, miimkiin segenekler arasindan bir ya da
birkaginin belirlenmesi siireci olarak tanimlanmaktadir. Dogru ve zamaninda karar

verme insanlar i¢in birgok avantaji beraberinde getirmektedir. Bu nedenle firmalarin
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stratejik Oneme sahip kararlarini olustururken cesitli sayisal karar verme yontem ve
yaklasimlarin1 kullanmalar1 rakiplerine gére avantaj saglamalart agisindan dnemlidir

(Eroglu ve Lorcu, 2007).

Karar verme, mevcut tim alternatifler arasindan amag veya amaglara en uygun ve
mimkiin olan bir veya bir kagin1 se¢me siirecidir. Bir bagka tanima gore karar verme,
genellikle bir problemin varligini bilerek, o problemin degisik ¢6ziim yollarin: bulup,
bu ¢6ziim yollarinin sonuglarin ayr1 ayri degerlendirip en uygun olanini, en etkili

olanini segmektir (Aydin, 2008).
Karar verme faaliyetinin baslica 6zellikleri sunlardir (Aydin, 2008):

e Karar verme, psikolojik ve maddesel giicliikler tasir.

e Karar verme siireci, etkinlik ve rasyonellige dayanir.

e Karar verme faaliyetinin maliyeti ytiksektir.

e Karar verme, bir sorun ¢ézme islemidir.

e Karar verme, irade ve yetkiye dayanir.

e Karar verme, gelecege doniik ve 6ngoriiye dayanir.

e Kararin verilmesi ve uygulanmasi bir zaman araligini1 gerektirir.
e Karar verme, alternatif giderler dogurur.

e Karar verme, bir planlama islemidir.

Karar ise bizi belirli bir hareket tarzin1 benimsemeye yonelten bir segim siireci olarak
tanimlanir. Sozliik anlami ile karar; sonunda stiphelerin, tartismalarin son buldugu,
secilen yolun uygulamaya baslandigi bir mantiksal siirecin nihai irtintidiir. Bu agidan
iyi bir karar, mantiga dayanmali, tim mevcut kaynaklart kullanmali, tim olasi
secenekleri incelemeli ve sayisal bir yontem uygulamahdir. Giinlik yasamda
verilecek kararlarin bazilari ¢cok basit, bazilar: ise derinlemesine diisiinmeyi ve analiz
etmeyi yogun bir bigimde gerektiren karmasik siireglerden olusabilir. Burada 6nemli
olan karar vericinin sistematik ve mantiksal yaklasimlarla karar verme sorununa
¢oziimler aramasidir. Tim karar verme siireclerinde, karar vericinin ge¢cmisteki
deneyimleri, gelecek hakkindaki tahminleri, ilgili konu hakkindaki topladig: veriler

ve bunlar1 analiz etme yetenegi, kullandigi yontemler en uygun karari verebilmesi
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acisindan biyiik 6nem tasimaktadir. Ayrica tim kararlarin i¢ ve dis gevre olarak
nitelendirebilecegimiz pek ¢ok faktoriin etkisi altinda alindigint ve biitiin kararlarin

belirli oranda risk icerdigini de g6z oniinde bulundurmak gerekir (Aydin, 2008).

Bir isletmenin yasamini siirdiirebilmesi agisindan etkili ve dogru Kkararlar
verebilmesinin ¢ok 6nemli oldugu bir gergektir. Bu nedenle de isletme yoneticileri,
cesitli kararlar1 alirken ellerindeki tiim kaynaklardan en verimli sekilde yararlanip
amaglarin1 gergeklestirecek alternatifleri segmeye calisirlar. Yoneticilerin aldiklar
karar1 uygulamaya koyduktan sonra alinan sonuglar ise, yoneticilerin karar almadaki
basarisini, isletmenin elde ettigi firsatlari, yeni ekonomik degerlerin yaratilip
yaratilmadigini gosterir. Bu nedenle de kararlarin etkinligi arzu edilen sonuglara
ulasilip ulasiilmamasiyla olgtlebilir. Bugiinin yoneticileri ise, stratejik kararlarin
yakin geg¢mise gore daha hassas ve olgiilebilir veriler 1siginda almakta, bir¢ok
yonetsel karar sezgisellikten uzaklagsmakta ve bilgisayara dayali araglar bu siiregte
sik¢a kullanilmaktadir (Aydin, 2008).

4.1 Karar Verme Siireci

Karar bir sonucu ifade eder. Dolayisiyla yonetici karar vermekle (tercihini
belirtmekle), bir slirecin sonucunu agiklamis olur ve karar konusunu incelemek i¢in
sadece sonucu ifade eden "se¢im" veya "tercih"in incelenmesi yetmez. Bunun
gerisine giderek, se¢im yapmaya gelinceye kadar nelerin olup bittigine bakmak
gerekir. Bu acidan ele alindiginda, karar verme isini bir siire¢ olarak gormek
miimkiindiir. Dolayisiyla karar verme, belirli bir baslangi¢ noktast olan ve buradan
itibaren degisik is, faaliyet veya diislincelerin birbirini izledigli ve sonunda bir

tercihin yapilmasi ile sonuglanan bir isler toplulugu, siirectir (Kogel, 2003).

Karar verme probleminde ¢éziime ulasmak i¢in basit bicimde bes adimdan olusan
bir yaklagim ortaya konmustur (Url-1) :

e Problemin tanimlanmasi

e Karar dlgiitlerinin saptanmast

e (Cozlim segeneklerinin belirlenmesi

e Karar verme
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e Kararin uygulanmasi ve geri besleme

4.2 Karar Verme Ortamlari

Bir karar probleminin var olabilmesi igin; karar vericinin ulasmak istedigi bir
amacimin  olmasi, bu amaca ulasmada izlenebilecek alternatif stratejilerinin
bulunmas: ve alternatifler i¢inden hangisinin amaci gergeklestirebilecegi konusunda
kusku iginde bulunulmasi gerekmektedir. Bu nedenle de bir karar probleminin
elemanlarin1 genel olarak karar verici, kisitlar, amaglar, kriterler, alternatifler,
sonuglar ve karar vericinin oncelikleri olusturur. Ayrica karar vermede ortaya
¢ikmasi beklenen olaylara ve karar vericinin konumuna gore degisik durumlarda

karar verme gergeklesir ve bu durumlar asagidaki gibidir (Aydin, 2008):

e Belirlilik Durumunda Karar Verme: Karar verme ile ilgili biitiin gergeklerin
ve ortaya ¢ikabilecek olaylarin bilindigi durumdur. Bir baska deyisle
alternatifler bilinmekte, alternatiflerin olusturdugu sartlar da bilinmektedir.

e Risk Durumunda Karar Verme: Riskli kosullar altindaki karar vermede
alternatiflerin  farkli durumlara gore alacagi degerler, olasilikli olarak
bilinmektedir. Bu nedenle de yonetici riskli  kosullarda karar

verirkenbeklenen degeri en yiiksek olan alternatifi segme yoluna gidecektir.

e Belirsizlik Durumunda Karar Verme: Karar vericinin karar alternatiflerinin
sonuglart ve sonuglarina iliskin olasiliklar1 hakkinda higbir bilgiye sahip
olmamasi halinde, tam belirsizlik durumu s6z konusudur. Bir baska deyisle,
alternatifler, alternatiflerin sayisi, ilgili sartlar ve olasiliklar bilinmemektedir.
Ayrica tam belirsizlik kosullarinda karar vermek igin, yoneticinin iyimserlik
(maksimaks), kotimserlik (maksimin) ve esit agirlik (laplace) kriterlerinden

birini kullanmasi gerekir.

e Kismi Bilgi Halinde Karar Verme: Olaylarin gerceklesme olasiliklarinin
dagilimimin tari (normal, poisson, binominal vb. gibi) ve dagilimin
parametreleri ile karakteristikleri (ortalama, mod, medyan vb. gibi) hakkinda

bilgi varsa karar problemi yalniz kismi bilgiler ile karar vermeyi gerektirir.

e Rekabet Halindeki Karar Verme (Oyun Teorisi): Rekabete dayal1 karar verme

problemleri bu grupta incelenir. Oyun teorisinde, rakiplerin strateji veya

44



secenekleri  karar matrisinde yer almaktadir. Taraflar kazanglarin
arttirabilmek i¢in miicadele ederler, gerektiginde rakiplerine daha fazla
kaybettirebilmek icin bir miktar kaybetmeyi bile géze alabilirler. Bu nedenle

de oyun teorisinde asil amag rakipten daha fazla kazang elde etmektir.

4.3 Cok Kriterli Karar Verme (MCDM)

MCDM problemlerinde karar vericiler, kriter, karar degiskeni ve alternatif kiimesine
gore karar vermektedirler (Ozkan, 2007). MCDM; Amerikali arastirmacilar
tarafindan genellikle MCDM, Avrupali arastirmacilar tarafindan ise Cok Kriterli
Karar Verme Destegi olarak adlandirilmakta olup, birden fazla kriter dikkate alinarak
bir 6rnek kiimesi i¢ginde objektif bir siniflandirma gergeklestirmeyi amaglamaktadir.
MCDM vyaklagimi, 19701 yillarda baglangi¢ olarak yoneylem arastirmasi ve karar
teorisi alanlarinda kullanilmis ve daha sonralar1 iktisadi ve mali alanlara da

uygulanmistir (Kilig, 2005).

MCDM tanimlayict bir yaklasgimdir ve olast kararlar1 tanimlayarak, nitelikleri ve
degerlendirme kriterini tanimlayarak ve kriterin saptandigt bir “f” fayda
fonksiyonunu da katarak problemi tanimlamay1 igermektedir. (T kindt, Billaut, 2002)
Anlam olarak MCDM birden fazla ve ayn1 anda uygulanan kriterlerin igerisinden en
iyl tercihin se¢ilmesine imkan saglayan bir aragtir. Rasyonel bir karar verme
cevresinden 1iyi tercih edilmis se¢im, genellikle kisitlar ve yOnetimin amaci
dogrultusunda smirlandirilir. Burada adi gegen kisit, amaglarin basari ile yerine

getirilmesi ve secilmesidir (Ozkan, 2007).

MCDM yontemleri, 1960'li yillarda, karar verme islerine yardimci olacak bir takim
araglarin gerekli goriilmesiyle gelistirilmeye baslanmistir. Se¢cimde ulasilmak istenen
hedefi bir ¢ok parametrenin belirledigi ve secim igin degerlendirilecek alternatiflerin
her birinin kendine has avantajlarinin bulundugu durumlarda karar verme isi ¢ok zor
bir durum alacaktir. Boyle durumlarda karar1 verecek olan kisi ya tiim bu kararsizlik
sikintisindan kurtulmak i¢in, saglikli olup olmadigini 6nemsemeden, bir karara
varacak; ya da uzun ve rasyonel olmayan analizler sonunda kusku igerisinde bir
karara varacaktir. MCDM yontemlerini kullanmaktaki amag alternatif ve parametre

(kriter) sayilarinin fazla oldugu durumlarda karar verme mekanizmasini kontrol
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altinda tutabilmek ve karar sonucunu miimkiin oldugu kadar kolay ve c¢abuk elde

etmektir (Herisgakar, 1999).

MCDM problemleri; Cok Nitelikli Karar Verme (MADM) ve Cok Amacgh Karar
Verme (MODM) olarak siniflandirilmaktadi. MADM problemleri 6nceden
belirlenen sayida alternatife sahiptir ve bu alternatiflerin her birine iliskin ulasilacak
basar1 diizeyleri belirlenmektedir. MADM problemlerinde kararlar, her bir alternatif
i¢in var olan niteliklerin karsilastirilmasi yolu ile verilmektedir. Ote yandan MODM
problemlerinde ise, alternatiflerin sayis1 onceden belirlenememektedir ve modelin
amaci “en iyi” alternatifi belirlemektir. Kantitatif karar verme tekniklerinde optimal
¢Oziimii verecek olan alternatiflerin sayisina onceden karar verilememektedir. Bu
nedenle isletme sorunlarinin ¢éziimiinde kullanilacak olan optimizasyon tekniginin

MODM metotlar1 arasindan segilmesi gerekmektedir (Ozkan, 2007).

Literatiirde pek ¢ok MCDM metodu bulunmaktadir ve her bir metotun kendi
karakteristik 6zellikleri vardir. Aslinda MCDM metotlarinin yukarida bahsedilen
temel smiflandirmadan baska pek c¢ok sekilde siniflandirilmasi da miimkiindiir.
Bunlardan biri yontemlerin kullandiklar1 bilginin tiiriine gore siniflandirilmasidir.
Deterministik, stokastik veya bulanikk MCDM yontemleri gibi. Bununla beraber bazi
durumlarda bu g bilgi tiiriinii de i¢eren kombinasyonlar ortaya ¢ikabilir (stokastik ve
bulanik gibi). MCDM metotlarin1 diger bir siniflandirma yontemi ise karar
prosesindeki karar verici sayisina gore olanidir. Bu nedenle tek bir karar vericinin
bulundugu MCDM metotlar1 ve ¢ok karar vericinin bulundugu MCDM metotlar
olarak da siiflandirma yapilabilir (Ozkan, 2007).

Bu c¢alismada uygulama segim problemi ele alinmistir. Uygulama se¢imi bir ¢ok
ol¢iitli karar verme siirecidir. Uygulama degerlendirilmesinde kullanilan ve bilinen
tekniklerden bazilar1 kategorik metod, agirlikli nokta metodu, matriks yaklasimi,
tedarikei performans: matriks yaklasimi, analitik hiyerarsi prosesi (AHP), cok amagl
programlamadir. Bu tekniklerden ayri olarak bazi yazarlar farkli yaklasimlar da
kullanmislardir (Ozkan, 2007).
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4.4 MCDM Teknikleri

4.4.1 Agirhk atama teknikleri

Agirlik atama teknikleri tercih bilgisini temsil eden yaygin olarak kullanilmakla
birlikte anlagilmasi ve kullanimi kolay tekniklerdir. Her bir oOzellige, diger
ozelliklerle karsilagtirmali olarak 6nemini temsil eden ilgili bir agirlik atanmaktadir.
Ozellikle ne kadar yiiksek bir agirlikla atanirsa, 6zelligin o kadar énemli oldugu

distiniilmektedir.

4.4.2 Electre teknigi

Electre teknigi sayesinde karar verici ¢ok sayida nicel ve nitel kriteri karar verme
siirecine dahil edebilmekte, kriterleri amaglar1 dogrultusunda agirliklandirabilmekte,
kriterlerin - verimlilik 6l¢iilerinin  biiytkliklerini  segebilmekte ve agirliklarin

toplayarak en uygun alternatifi belirleyebilmektedir (Dasdemir ve Giingor, 2002).

Genel olarak Electre teknigine gore karar verme siirecinde su asamalar séz konusu
olmaktadir;

e Alternatiflerin olusturulmas:

e Kiriterlerin belirlenmesi

e Kriterlerin nem derecelerinin saptanmasi

o Alternatiflerin kriterlere gore degerlendirilmesi

e Verimlilik 6l¢tilerinin belirlenmesi

e (Coziim ve yorum

Bu teknigin geregi olarak bir baslangi¢ tablosundan hareket edilir. Bu tabloda,
siitunlar seceneklere (alternatiflere), satirlar ise (kriterlere) ayrilir. Diger yandan her
kritere, digerlerine nazaran tasidigi dnemi belli edecek sekilde agirlik verilir. Ikinci
asamada, alternatiflerin karsilastirmasina olanak veren uyumluluk ve uyumsuzluk
matrisleri olusturulur. Uciincii asamada; uyumluluk ve uyumsuzluk matrisleri icin
belirlenen esik degerlerine gore bu iki tablo nihai degerlendirme tablosunda
birlestirilir ve en uygun alternatif belirlenir. Bu amacla grafik c¢izimden de

yararlanilir (Dasdemir ve Giingor, 2002).
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4.4.3 Sebeke analizi ve PERT/CPM teknikleri

Sebeke analizi birgok ¢6ziim yontemine sahip olan bir matematiksel programlama
teknigidir. Bu analiz sayesinde, birlesen noktalara ve diigiimlere sahip olan hatlar
veya kanallar sisteminde optimum veya en etkili yol bulunmaya calisilmaktadir.
Ayrica, transport problemleri de sebeke analiziyle ¢6ziime kavusturulabilmektedir.
Bu anlamda sebeke analizi genel olarak bir mal veya iiriiniin arz noktalar: ile talep
noktalari arasinda minimum giderle dagitilmas: seklinde de ifade edilmektedir.
Sebeke analizinde olaylar arasindaki iliskiler stokastik (tahmini) elementler
icermesine ragmen, genellikle deterministik (belirli) yapida incelenmektedir. Bu
analizde yaygin olarak bilinen iki teknik bulunmaktadir. Bunlar; PERT (Program
Evaluation and Review Technique) ve CPM (Critical Path Method) teknikleridir. Bu
teknikler daha ¢ok biiyiik projelerin zaman ve maliyet agisindan kontrol edilmesi,
listelenmesi ve planlanmas: amaciyla kullaniimaktadir. Iki teknigin birbirlerinden
farki, PERT de faaliyet siireleri probablistik (olasilik), CPM’de ise deterministik
olarak hesaplanmakta ve PERT’de zaman hesaplamalari agirlik olustururken,

CPM’de maliyet hesaplamalari agirlik olusturmaktadir (Dasdemir ve Giingér, 2002).

4.4.4 Delphi teknigi

Bu teknik, belirli bir sorunun ¢6ziimii amaciyla uzman Kisilerin konu hakkinda ¢ok
sayida kritere gore karar vermelerine ve uzlagsmalarina olanak saglamaktadir. Teknik,
uzman Kisiler bir araya gelmeden uygulanabildigi gibi, grup halinde bir araya
gelmeleri suretiyle de uygulanabilir. Eger uzman Kkisiler bir araya gelmeden
uygulama vyapilacaksa, uzmanlarin soruna bakis acilart ve ¢6ziim onerileri
hakkindaki goriislerini elde etmek amaciyla kendilerine bir form gonderilir. Formlar
uzman Kisiler tarafindan doldurulduktan sonra geri gonderilir. Tiim grup iyelerinin
veya uzmanlarin goriis ve onerileri siniflandirilir ve buna gore olusturulan kararlarin
isabet derecesini ortaya koymak amaciyla durum tekrar kendilerine yazili olarak
bildirilir. Bu islem nihai karar verilip uzlasma saglanincaya kadar devam eder. Keza
bu teknik, belirli bir konuda uzman kisiler grup halinde bir araya gelip, tartismak ve
kendilerine verilen standart formlara konu hakkindaki goriis ve onerilerini yazmak
veya formdaki sorulara puanlar vermek ya da ¢oklu oylama (multivoting) yapmak

suretiyle de uygulanabilir (Dasdemir ve Giingér, 2002).
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4.4.5 Tercih (Konjoint) analizi

Konjoint analizi, bir iriin veya hizmete Kkars1 tiiketicilerin tepkilerini anlamak igin
kullanilan ¢ok degiskenli bir optimizasyon yaklasimidir. Konjoint analizinde,
tiretilecek tranin tiketici tarafindan tercih edilmesinde etkili olabilecegi diistiniilen
faktorler ve bunlarin diizeyleri belirlenir. Amaca uygun olarak faktor diizeylerinin
kombinasyonlarin: igeren 6zel bir anket hazirlanir. S6z konusu anket tiiketicilere
sunulur ve bu kombinasyonlara tercih puani vermeleri veya kombinasyonlar
siralamalar: istenir. Verilen bu tercih puanlarindan veya siralamalardan hareketle
optimum {iriin belirlenmeye calisilir. Bu analizle tiiketicilerin satin alma davranislari
belirlenebilir ve tiiketicilerin tercihlerinden yola ¢ikilarak, tretilecek triiniin en ¢ok
arzu edilen ozellikleri saptanabilir. Nitel ve nicel verilerin kullanildigi bu analizde
genellikle bagimli degisken olarak tercih (fayda) fonksiyonu ele alinarak, ¢ok sayida
bagimsiz degiskenin buna etkileri arastirilir. Boylece her bir degiskenin tiiketici
tercih yapisina etkisi belirlenir. Giiniimiizde, bilgisayar teknolojisinin ve yazilim
programlarinin gelismesine paralel olarak konjoint analizinin de kullanimi artmistir.
Ozellikle gelismis iilkelerde ve iilkemizde rekabet, yeni iiriin gelistirme, talebin fiyat
esnekligi, pazarin boliimlendirilmesi, fiyatlandirma, reklam, dagitim vb. alanlarda

yaygin olarak kullaniimaktadir (Dasdemir ve Giingér, 2002).

4.4.6 Simiilasyon
Simiilasyon, gercek ve karmasik bir sistemin daha basit bir modelini kurarak bu
model tzerinde sistemin isleyisini anlamayi ve degisik stratejileri denemeyi
kapsayan bir model kurma ve ¢6zme teknigidir. Simiilasyonda dort temel asama
vardir. Bunlar;

e Gergek olayin modelini olusturmak

e Tiretilmis veri elde etmek

e Verilerin analiz

e Sonuglarin elde edilmesidir

Modeli olustururken gergek olayla ilgili birgok bilginin elde edilmesi gerekir. Ayrica,

gergek olayla ilgili biyik bir hayal giicii ve yaraticilik kombinasyonu da gerektirir.
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Simiilasyon, matematiksel bir model kullanilarak yapilabilecegi gibi matematiksel
bir model kullanilmadan da yapilabilir. Simiilasyonda, bilgisayar yardimiyla sistemin
modeli ¢alistirllmak suretiyle, sistemin davranis1 hakkinda gegerli olan bilgilerin elde
edilmesi saglanir. Elde edilen bu veriler daha sonra sistemin tasarimi ve stratejik
kararlarin verilmesinde kullanilir. Simiilasyon, bir optimizasyon degil, temelde bir
tutarlilik teknigidir. Bu nedenle simiilasyon daha ¢ok, modellenen sistemin
performans olgiilerini tahmin etmek amaciyla kullanilan bir tekniktir (Dasdemir ve
Giingor, 2002).

4.4.7 Input — Output (Girdi — Cikti) analizi

Tutarlilik amagli tekniklerden birisi de Input- Output teknigidir. Tutarlilik, hem alt
sistemlerin kendi aralarindaki tutarliligi, hem de bunlarin ana sistemle tutarliligin
kapsamaktadir. Input- Output teknigindeki temel diisiince sistemler arasinda zorunlu
mal ve hizmet akimlarinin varligina dayanir. Gergekten de bir tilkenin ekonomisi ana
bir sistem olarak disiinildigii zaman, bu sistemin birtakim sektorlerden (alt
sistemlerden) olustugu aciktir. Her sektor bir agidan oteki sektorlere mal ve hizmet
vermekte diger acgidan oteki sektorlerden mal ve hizmet almaktadir. Bu nedenle
herhangi bir sektoriin iiretim diizeyinde oteki sektorlerden bagimsiz olarak degisiklik
yapmak miimkiin degildir. Diger yonden, bir sektoriin iretimini kendisi dahil tim
sektorlerdeki tiretim igin kullanilan boliim ve son kullanima (nihai mal kapsaminda)
ayrilan bolim seklinde ikiye ayirmak mimkindir. Bu iliskiler bir tablo seklinde
gosterilmekte ve bu tabloya da Input- Output tablosu denilmektedir. Tabloda her
sektor, bir seferinde 6teki sektorlere mal ve hizmet veren sektor olarak, bir seferinde
de oteki sektorlerin tiiketicisi olarak, yani iki kez yer almaktadir. Iste Input-Output
teknigi genellikle hem sektorlerin aralarindaki, hem de nihai taleplerin ve sektorlerin
makro ekonomik yapi ile olan tutarliligint saglamak amaciyla kullanilmaktadir
(Dasdemir ve Glingor, 2002).

4.4.8 Dinamik programlama (DiP)

Dinamik programlama, birbirleri ile iliskili bir dizi kararlar alinmasini gerektiren
problemlere uygulanmaktadir. DIiP, problemin optimal ¢oziimii igin iliskiler aras:
kararlar serisini iceren yineleme denklemli bir optimizasyon teknigidir. Bir DIP
problemi, her asamasinda optimal karar verilmesi zorunlu olan birkag asamaya

ayrilabilmesine karsin, her asama onceki ve sonraki asamalarla sirasal iliski
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igindedir. Yani her asamada alinan karar, bir sonraki asamada alinan karar1 etkiler.
Dolayisiyla her bir asamada verilen karar kendi basina problemin optimal ¢éziimii
olmayip, optimal ¢6ziimiin bir pargasidir. Bir sonraki asama igin gerekli olan bilgi,
bir onceki asamada ¢ikarilan bilgidir. Bu nedenle optimal ¢oziim igin her asamada
alinan kararin sadece o asamaya olan etkileri degil, ayn1 zamanda sonraki biitiin
asamalara olan etkileri gozoniine alinmahdir. Céziim yontemi olarak, problemin son
kademesinden baslayip, her defasinda bir 6nceki kademeye gegerek geriye dogru
eniyileme seklinde olabilecegi gibi, problemin ilk kademesi birinci kademe olarak
ele alinip, her defasinda izleyen devrelere gidilerek ileriye dogru eniyileme seklinde
de olabilir (Dasdemir ve Glingor, 2002).

4.4.9 Dogrusal (Lineer) programlama (DP)

Dogrusal programlama, dogrusal esitlikler veya esitsizlikler seklinde ifade edilen
belirli kisitlayic1 kosullar altinda, dogrusal bir amag fonksiyonunu optimumlastirmak
bigiminde tanimlanmaktadir. Optimumlastirmak, belli bir amaca en kiigiik masrafla
ulasmak (minimizasyon) veya belirli kaynaklarla en biyik trini saglamak
(maksimizasyon) anlamina gelmektedir. DP’da ¢6ziime asama-asama gidilir. Yani
DP, DiP gibi yineleme denklemli degil, iteratiftir. Bu nedenle DP’da problemin
amacimt ve niteliklerini belirleyen matematiksel bir model kurulur. DP’nin
matematiksel simgeler seklinde belirtilmesi ulasilan sayisal sonuglarda yoneticilerin
Kisisel etki ve kararlarini ortadan kaldirmakta, boylece daha objektif kararlar
alinabilmektedir. Genel olarak bir DP probleminde ti¢ temel kosul bulunmaktadir.
Birincisi, sistemdeki iligkiler dogrusal olmali veya dogrusal fonksiyonlar seklinde
gosterilmelidir. Bu kosul DP’nin yaygin kullanimi igin en ciddi sinirlandirmadir.
Ikincisi, esitsizlikler seklindeki kisitlayici kosullarin - saglanmasina mutlaka
uyulmalidir. Ugiinciisii, problemdeki biitiin degiskenler pozitif degerli ve tam olarak

boliinebilir nitelikte olmalidir (Dagdemir ve Giingér, 2002).

4.4.10 Amag (Goal) programlama

Amag (hedef) programlama, c¢ok sayida amaglarin veya hedeflerin bulundugu
dogrusal programlama problemlerine uygulanan bir optimizasyon teknigidir. DP
problemlerinde amag fonksiyonu birim agisindan tek bir o6lgekle dlgiimlendirilir.
Ornegin TL, kar, maliyet gibi cok boyutlu bir dlcek kiimesi ile ifade edilebilen ¢ok
hedefli bir DP yazmak miimkiin degildir. Yani, DP amag fonksiyonu ¢ok sayida

o1



olgekle ifade edilemez. Halbuki organizasyonlarin, ayni birimle élgiimlendirilemeyen
cok sayida hedefi vardir. Eger ¢ok sayida hedef s6z konusu ise, bu hedefler siraya
konulup bir éncelik sirasi verilebilir. Iste bu cok sayida hedefin en az sapma (pozitif
veya negatif) ile sanki tek amag gibi ger¢eklesmesini saglamak, amag programlama
modelleri ile mimkiindiir. Amag programlama problemlerinde tek hedefli model,
esdeger hedefler modeli ve oncelikli hedefler modeli seklinde degisik modeller s6z

konusudur (Dasdemir ve Giing6r, 2002).

4.4.11 Tam sayih programlama (TSP)

Dogrusal programlamanin tipine bagli olarak bir kisim degiskenin veya biitiin
degiskenlerin tam sayili degerler almas: halinde tam sayili programlama ortaya
cikmaktadir. DP’da sinirlayict kosullar arasinda degiskenlerin tam sayili degerler
almasini ifade eden bir sinirlayict kosul daha bulunur. Bu ise amag fonksiyonu
bulunan degiskenlerin 0,1,2,3... gibi tam sayili degerler almasini ifade eder. DP
stirekli fonksiyonlarla ilgiliyken, TSP kesikli fonksiyonlarla ilgilidir. Bu teknik
aslinda DP’nin 6zel bir hali olup, kaynaklarin pargalanamamas: veya tamsayih
birimler olmas: durumunda optimizasyon problemlerine uygulanmaktadir. TSP
problemlerinin ¢oziimii igin grafik ¢oziim, Gomory kesme diizlemi, 0-1 ve dal-sinir

algoritmalar1 s6z konusudur (Dasdemir ve Gilingor, 2002).

4.4.12 Fayda — Maliyet analizi

Fayda-Masraf analizinin temel amaci, kaynaklari topluma en yiiksek net fayda
saglayacak bicimde yonlendirmede karar verici birimlere yardimci olmaktir.
Ozellikle kamu yatirim projelerinin degerlendirilmesinde kullanilan ¢ok boyutlu bir
karar verme teknigidir. Bu analizde projenin 6mrii boyunca saglayacagi piyasa
fiyatiyla olciilebilen ve dolayl: olarak tahmin edilen (parasal ve parasal olmayan) ¢ok
sayida faydasinin (F) belirli bir iskonto orani (i) ile bugiine indirgenmis degeri ile
yapilan masraflarin (M) bugiine indirgenmis degeri karsilagtirilir. F-M analizi, ¢ok
sayida proje arasindan en yiiksek sonu¢ saglayanin segilmesine hizmet eden ¢ok
boyutlu bir karar verme teknigidir. Giinimiizde hemen her alanda

uygulanabilmektedir (Dasdemir ve Giingor, 2002).
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4.4.13 TOPSIS

TOPSIS (Technique for Ordered Preference by Similarity to the Ideal Solution),
yaygin olarak kullanilan karar verme yontemlerinden birisidir. Alternatiflerin her bir
Ozelliginin nitel degerlendirmesinin elde edildigi bir karar matrisinin yapilandirilmasi
ile baglamaktadir. Her bir 6zelligin ayni uzunlukta birim vektdre sahip olmasinin
saglanmasi i¢in matris normalize edilir. Sonrasinda karar vericinin tercih bilgisini
temsil etmek iizere normalize edilmis matris Ozelliklerin goreceli agirliklar ile
agirhiklandirilir. Ozellikler fayda ve maliyet 6zellikleri olarak siniflandirilir. Pozitif
ve negatif ideal ¢ozlimler tanimlanir. TOPSIS tarafindan 6nerilen tasarim alternatifi,
negatif ideal ¢6ziime en uzak ve pozitif ideal ¢oziime en yakin olan ¢oziimdiir.
Kolayligindan &tiirii TOPSIS yaygin olarak kullanilan bir MCDM teknigi haline
gelmistir (Dasdemir ve Gilingdr, 2002).

4.4.14 ANP

Analitik Network Proses (ANP), Analitik Hiyerarsi Proses (AHP) yaklasimindan
daha genel bir yaklagim olarak Thomas L. Saaty tarafindan gelistirilmis ¢ok 6lgiitli
bir karar verme teknigidir. ANP de ikili karsilastirmalar esasina dayanmaktadir.
Karar verme kriterleri ve segenekleri arasinda ve kendi iclerinde geri besleme ve
bagimlilig1 esas almaktadir. Dolayisiyla karmasik karar durumlarinin daha dogru bir

sekilde modellenebildigi bir yaklagim ortaya ¢ikmistir (Yulugkural ve vd., 2005).

4.4.15 Uygulama icin tekniklerin degerledirilmesi

Tanimlar 6nceki boliimlerde yapilan ¢ok kriterli karar verme yontemleri arasindan
agirlik atama teknigi, ¢calismamizin anket boliimiinde kismen uygulanacaktir. Her bir
kritere diger kriterlerle karsilastirilmali olarak anketi dolduran kisi tarafindan agirlik

(puan) verilmesi saglanacaktir.

Bir diger ¢ok kriterli karar verme yontemi olan electre teknigi ise AHP yontemiyle
benzerlik tasimakla birlikte farkli olarak verimlilik 6l¢iilerinin belirlenme asamasina
sahiptir. Calismamizda verimlilik Olcilileri degerlendirilmedigi ig¢in bu teknik

kullanilmayacaktir.

Sebeke analizi ve PERT/CPM teknikleri birlesen noktalara ve diigiimlere sahip olan

hat veya kanallar sistemleri i¢in en etkili yol bulunmaya calisiimaktadir. Bu teknikler
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daha ¢ok biiyiik projelerin zaman ve maliyet agisindan kontrol edilmesi, listelenmesi
ve planlanmast amaciyla kullanilmaktadir. Bu nedenle c¢alismamizda

kullanilmayacaktir.

Belirli bir sorunun ¢éziimii amaciyla uzman Kkisilerin konu hakkinda ¢ok sayida
kritere gore karar vermelerine ve uzlasmalarina olanak saglayan delphi tekniginde
uzlasma Onemli rol oynagindan ve c¢alisgmamizin kapsaminda sart kosul

olmayacagindan bu teknik kullanilmayacaktir.

Tercih (Konjoint) analizi, bir driin veya hizmete karsi tiiketicilerin tepkilerini
anlamak icin kullanilan ¢ok degiskenli bir optimizasyon yaklasimidir. Bizim
calismamizda karar vericiler tiiketiciler yerine yoneticiler/calisanlar olacagindan bu

teknik kullanilmayacaktir.

Gergek ve karmasik bir sistemin daha basit bir modelini kurarak bu model iizerinde
sistemin isleyisini anlamay: ve degisik stratejileri denemeyi kapsayan bir model
kurma ve ¢ozme teknigi olan simiilasyon, daha ¢cok modellenen sistemin performans
olgtilerini tahmin etmek amaciyla kullanilan bir tekniktir. Dolayisiyla bizim

caligmamiza uygun bir altyapis1 yoktur.

Tutarlilik amagl tekniklerden biri olan Input- Output tekniginde tutarlilik, hem alt
sistemlerin kendi aralarindaki tutarliligi, hem de bunlarin ana sistemle tutarliligin
kapsamaktadir. Temel distince sistemler arasinda zorunlu akimlarin varhgina
dayanir. Calismamizda kriterler ve alternatifler arasinda 6nem derecesi belirlenirken

iliski ol¢iilmeyecektir.

Dinamik programlama, birbirleri ile iligkili bir dizi kararlar alinmasini gerektiren
problemlere uygulanmaktadir. Bizim c¢alismamizda tek bir karar alinmasi ile

problemin ¢oziimiine ulasilacaktir.

Dogrusal programlama, dogrusal esitlikler veya esitsizlikler seklinde ifade edilen
belirli kisitlayici kosullar altinda, dogrusal bir amag fonksiyonunu optimumlastirmak
bigiminde tanimlanmaktadir. Bizim ¢alismamizda esitlikler, esitsizlikler veya kisitlar

bulunmayacaktir.

Amag (hedef) programlama, ¢ok sayida amaglarin veya hedeflerin bulundugu

dogrusal programlama problemlerine uygulanan bir optimizasyon teknigidir. Bizim
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calismamizda tek bir hedef veya amag¢ bulunmayacaktir. O da en uygun sayisal

yayincilik uygulamasinin se¢imidir.

TOPSIS teknigi, ideal ¢oziime en yakin, negatif ideal ¢6ziime en uzak alternatifin en
iyi alternatif oldugunu goésterme temeline dayanmaktadir. Bizim c¢alismamizda
¢oziime en yakin alternatif degil problemin ¢odziim i¢in en uygun alternatifin

sec¢ilmesi istenmektedir.

ANP, alternatiflerin kriterleri arasinda bagimlilik ve geribildirim ile sorunlari
¢ozmek icin gelistirilmis olup AHP’nin genel bir formudur. Bizim g¢alismamizda

kriterler arasi iliskiler dikkate alinmayacaktir.

Bu ¢ok kriterli karar verme yontemlerinin arasindan AHP, bu ¢alismada kullanilmak
tizere secilmistir. AHP, belirlilik yada belirsizlik altinda c¢ok sayida alternatif
arasindan se¢im yaparken, cok sayida karar vericinin bulundugu, ¢ok kriterli, ¢ok
amagli bir karar verme durumunda kullanilan bir yontemdir. AHP’de; amag, amaci
etkileyen kriterler ve alternatifler hiyerarsik bir yapi1 i¢inde tanimlanmaktadir. Karar
vermede amaci etkileyen kriterler ¢ercevesinde alternatifler degerlendirilir ve buna
gore alternatifler arasinda se¢im yapilir. AHP, cesitli disiplinlerden gelen farkli
gorlslerdeki karar vericilerin ortak bir karar iizerinden uzlasiya varmalarim
saglamaktadir. Ayrica sadece somut kriterlerin degil ayn1 zamanda soyut kriterlerin
de karar verme siirecinde kullanilabilmesine olanak saglamaktadir. Ayrica fazla veri
gerektirmemektedir. AHP’nin de diger yontemlerde oldugu gibi limitleri,
dezavantajlar1 bulunmaktadir (sonraki boliimde agiklanacaktir). Ancak g¢alismanin
amacina en uygun yontem olmasi nedeniyle asagida uygulamada kullanilacak olan

Analitik Hiyerarsi Prosesi (AHP) yontemi detayli olarak incelenecektir.

4.4.16 Analitik hiyerarsi prosesi (AHP)

Analitik Hiyerarsi Prosesi (AHP), 1970’1li yillarda Thomas L. Saaty tarafindan, ¢oklu
kriter iceren karmasik karar verme problemlerinin ¢6ziimii i¢in tasarlanmistir. AHP,
problemi amag, Kriterler, alt kriterler ve alternatiflerden olusan hiyerarsik bir modelle
analiz edilmesini ve uygun ¢6ziime ulasilmasini saglar. Biiyiik dl¢ekli, dinamik ve
karmasik c¢ok kriterli karar verme problemlerine ¢6ziim getirebilen bir yaklasimdir

(Kaplan, 2010).
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AHP, karar teorisinde zengin uygulamalari olan, nitel ve nicel faktorleri birlestirme
olanagi sunan giiglii ve kolay anlasilir bir yontemdir. Tecriibe ve bilginin de en az
kullanilan veriler kadar degerli oldugu prensibine dayanir. AHP, is ve ekonomide
cok Kkisili, ¢ok kriterli karmasik kararlarin planlamasinda ¢ok kullanishi oldugunu
kanitlayan giiclii bir yonetim karar aracidir. AHP nin avantajlari, yonetimsel karar
verilerinin kolayca olusturulmasinda giivenilir olmasi, yonetimsel karar ve sezgilerin
farkliliklarinda uzlasmaci kabiliyeti (tutarlilik analizi), AHP’nin uygulandigi mevcut

ticari yaziliminin kullanish olmasidir.

AHP, karar verici tarafindan verilen seffaf diisiincenin yerini almak igin
tasarlanmamistir. Buna ragmen, AHP karar vericilerin distincelerini daha iyi
organize eder ve digerlerinden daha diizgiin yapar. AHP’nin ger¢ek giicii, cogu karar
vericinin karmasik ve zor olan kararlari sistem gibi ele almasidir. Sinirlandirilmis
mantiklilik ve kisitlanmis kavramsal siiregler, karar vericiler ig¢in kompleks
kararlarda tiim faktorlerin hepsinin layikiyla hesaba katilmasini hemen hemen
imkansiz hale getirmektedir. AHP gibi karar destek metodolojilerisiz kararlarda,
onemli kriterin iliskili agirliklar1 ve etkilesimlerini anlayamayarak sadece bir alt
kiimesine temel olabilir. AHP, kompleks karar siireglerini, bir sistem alaninda ve
sistematik usuliindeki karar hakkindaki biitiin var olan bilgiler sentezinde daha

rasyonel olmasini saglar (Handfield ve dig., 2002).

Analitik Hiyerarsi Yontemi, kisileri nasil karar vermeleri gerektigi konusunda bir
yontem kullanmaya zorunlu kilmak yerine, onlara kendi karar verme
mekanizmalarini tanima olanagi saglayip, bu sekilde daha iyi kararlar vermelerini
amaglar. Analitik Hiyerarsi YoOnteminin dayandigi teori; gercekte insanoglunun
hicbir sekilde kendisine dgretilmemis olmasia karsin tamamen icgiidiisel olarak

benimsendigi karar mekanizmasini yansitir (Kaplan, 2010).

Bir karar probleminde bir degerlendirme kriteri {izerine kurulu olan biitiin kabul
olunabilirler arasindan en uygun alternatif se¢ilir. Bu durumda kriter ve alternatifler
matematiksel modellerle temsil edilir, bu da bizim i¢in matematiksel programlama
tekniklerini kullanarak onlara yaklasmada etkili olmaktadir. Bununla beraber ger¢ek
diinyadaki bir problemin ¢ogul degerlendirme kriterinin olmasi ¢ok sik goriiliir.
Avyrica, hatta kisisel degerlendirme kriterini matematiksel agiklamalarla tanimlamak

uygunsuz olabilir. Ornegin, tasarirm ve duygular. Kisisel degerlendirme
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problemlerinin bazi tiirleri i¢cin Thomas L. Saaty tarafindan 1970’lerin baslarinda
gelistirilmis AHP aracigiyla rakamsal degerlendirme yapilabilmektedir. AHP’ye
basvurulmasiyla karar vericinin sezgi ve/veya deneyimsel yargilar1 temel alinarak
alternatifler degerlendirilebilmekte, her bir alternatif i¢in rakamsal bir degerlendirme
sonucu ¢ikarilabilmektedir (Ozkan, 2007).

insan dogasi, analitik diisiinme ve Slgiimler iizerine yapilan temel gozlemler; AHP
problemlerin niceliksel olarak ¢oziimiinde kullanisli bir model olarak gelismesini
saglamistir. Bundan baska AHP, bireylerin ya da gruplarin kendi varsayimlarini
yapmalart ve onlardan beklenen ¢oOziimiin tiiretilmesi vasitasiyla fikirlerini
paylagsmasimna ve problemleri tanimlamasina olanak saglayan esnek bir modeldir.
Ayrica bilgilerde degisiklikler yaparak ¢6ziimiin veya sonucun duyarliliginin
bireylerce test edilebilmesine olanak saglamaktadir. AHP, yargilarin daha iyi
yapilabilmesi i¢in insan dogasini diisiinme moduna zorlamak yerine uzlastirmak igin
dizayn edilmis, karmasik politik ve sosyo-ekonomik problemlerin ¢6ziimii igin
kullanilan giiglii bir prosestir. AHP yargilar ve kisisel degerleri mantiksal bir
diizende birlestirmektedir. Proses; hayal giicii, deneyim ve bilgi ile bir problemin
hiyerarsisini olusturmaya ve mantik, 6nsezi ve deneyim ile yargilar1 yapmaya
baglidir. Basta kabul edilip devam edildikten sonra AHP, problemin bir pargasinin
elemanlarmin diger pargalarla birlestirilmis sonuca ulasmak i¢in nasil baglanacagini
gostermektedir. Sistemin bir biitiin olarak baglantilarin1 tanimlama, anlama ve

yargilamak i¢in kullanilan bir prosestir (Saaty, 1999).

AHP, karar vericilere ve onlarin danismanlarina olast en iyi sonuca ulagmada
problemleri yapilandirabilecekleri ve problemle alakali hedef, nemli nokta ve
alternatifleri analiz edebilecekleri bir ¢erceve ¢izmektedir. AHP dogrusal cebir ve
grafik teorisi lizerine insa edilmistir. Amaci1 ise, uygulamadaki problemlerin
modellenmesinin birligi dogrultusunda, her bir problemin kendine 6zgii model ve
terminolojide egilimli oldugu modellerin varolan parcalanmasindan kaginarak bir
katki saglamaktir. Prosesin temel farzi; bilgi edinmek, dngdrebilmek ve diinyayi
kontrol edebilmek i¢in kullanilan metotlarin birbiriyle baglantili oldugu ve bilgiyi
bulmak igin kovalanan hedeflerin de baglantili oldugudur (Saaty ve dig., 1996).

Karmagsik bir problemi tanimlamak ve giivenilir yargilar1 gelistirmek i¢cin AHP

gelisen bir bicimde tekrarlanmali ya da degerlendirilmelidir. Zaman gegctikge;
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bireyler karmasik problemlerin uzun bir silirecte ugrasarak bulabildikleri ani
cozlimlerini zorla da olsa kabul edebilmelidirler. AHP gézden gegirilip
diizeltilebilmek i¢in yeterince esnek olmalidir. Bu dogrultuda, karar vericiler hem bir
problemin hiyerarsisinin elemanlarin1  genisletebilmekte hem de yargilarim
degistirebilmektedirler. Proses ayrica karar vericilerin her ne gesit olursa olsun
beklenen degisiklikler {iizerindeki sonucun duyarlilifini arastirmasma da izin
vermektedir. AHP’nin her degerlendirmesi hipotez olusturma ve test etmeye
benzemektedir; hipotezin gelistirilen eklemeleri sistemin daha da iyi anlasilmasina
onderlik etmektedir (Saaty, 1999).

AHP’nin bir diger 6zelligi ise, karar verme veya problem ¢ézmede grup katilimi i¢in
bir gergeve saglamasidir. Bu diisiince ve yargilarin diger bireylerin sundugu kanitlar
araciligiyla cevaplanabildigi ve gii¢lendirilebildigi ya da zayiflatilabildigi
goriilmektedir. Yapilandirilmamis gergegi sekillendirmenin yolu katilim, pazarlik ve
uzlasmadan ge¢cmektedir. Gergekten, herhangi bir problemin AHP acisindan
kavramsal yonii bireyin disiinceler, yargilar ve diger bireyler tarafindan kabul
edilmis problemin gerekli agilari lizerine gergekler liretmesini gerektirmektedir. Grup
katilimi, sonucun toplam dogruluguna, bireylerin goriislerinin birbirinden ayri olmasi
durumundaki uygulamanin rahat olmamasina ragmen katkida bulunabilmektedir. Bu
durum herhangi bir bireyin bilimsel ya da iggiidiisel olarak elde edilmis bilgileri

prosese girdi yapabilmesi demektir (Saaty, 1999).

AHP' nin teorik alt yapis1 ii¢ aksiyoma dayanir. Bu aksiyomlardan ilki, iki tarafli
olma/tersi olma aksiyomudur. S6zel olarak ise, ornegin, “A elemani B elemaninin 5
kat1 biiyiikliigiinde ise B, A’nin 5’te 1’idir” denir. ikincisi, homojenlik aksiyomudur
ve karsilastirilan elemanlarin birbirinden ¢ok fazla farkli olmamasi gerektigini,
olursa yargilarda hatalarin ortaya ¢ikabilecegini ifade etmektedir. Ugiincii aksiyom
bagimsiz olma aksiyomudur ve bir hiyerarsideki belirli bir kademeye ait elemanlara
iligkin yargilarin veya Onceliklerin bagka bir kademedeki elemanlardan bagimsiz
olmasimi gerektirir. Bu ifade, iist kademe kriterlerin onceliklerinin yeni bir alternatif
eklendiginde veya cikarildiginda degismeyecegi anlamma gelmektedir (Ozkan,

2007).

AHP’nin temel aldig1r agik bir mantiksal analizle problemlerin ¢oziimiinde {i¢

prensipten bahsedilebilir (Saaty, 1999):

58



Hiyerarsinin olusturulmasi prensibi: Birinci prensibe gbre insanlar
diistinceleri ve nesnelerin farkina varma, tanimlama ve gézlemleri ile iligki
kurma yeteneklerine sahiptir. Insan zihni bu yetenekler ile ayrintili bilgiler
icin karigik olgulari kendi iginde tutarli pargalara ayirma ve bu parcalart da
hiyerarsik olarak kii¢iik parcaciklara bolmeyi yapabilmektedir. Bu

pargaciklarin siir1 yedi ile dokuz arasinda degisebilmektedir.

Onceliklerin tespit edilmesi prensibi: Ikinci prensibe gore insanlar ayrica
gozlemledikleri nesneler arasindaki iliskileri de fark edebilme, belirli
kriterlere gore benzer nesne ciftlerini karsilagtirabilme ve nesne ciftleri
arasinda karsilastirma yaparak birinin digerine gore Oncelik durumunun
yogunluguna gore eleyebilme yeteneklerine sahiptir. Bir sonraki durumda ise
yargilarini sentez etme —hayal giiciiyle, AHP veya yeni bir mantiksal yontem

ile- ve biitiin sistemi daha iyi anlamay1 gergeklestirmektedir.

Mantiksal tutarlilik prensibi: Ugiincii prensibe gore ise insanlar, nesneler ve
diistinceler arasinda tutarli olan bir tutumla iliski kurma, dolayisiyla
nesnelerin  birbirleriyle ve iliskileriyle arasinda tutarlilik gostermeyi
becerebilme yeteneklerine sahiptirler. Buradaki tutarlillk iki anlama
gelmektedir. Birincisi benzer diisiince ve nesnelerin ilgi ve homojenliklerine
gore gruplanmasidir. Ornegin; bir {iziim ve bir misket eger yuvarlaklik
anlamli bir kriter ise ayn1 grupta yer alabilir, ancak tat bir Kriter ise ayni gruba
konamaz. Tutarliligin ikinci anlaminda ise, diislinceler ve nesneler arasindaki
iligkilerin belirli bir kriter tizerindeki yogunlugu birbirlerini mantikli bir
sekilde dogrulamak tizerine kurulmustur. Buna gore; eger tatlilik kriter ise ve
bal sekerden bes kat daha fazla tatli ise, seker de pekmezden iki kat daha
fazla tatli ise, bu durumda bal pekmezden on kat daha tathh olmak
durumundadir. Burada bal pekmezden dort kat tath 6l¢iiliirse bir tutarsizlik
var demektir ve proses yenilenerek daha kesin lgiimler yapilmaya ¢alisilmasi
zorunludur (Saaty, 1999).

Bu prensiplerin kullanilmasinda AHP hem niteliksel hem de niceliksel bakis
acilarindan yararlanmaktadir. Niteliksel ag1 problemin tanimlanmasi ve problemin
hiyerarsisinin olusturulmas: amaciyla, niceliksel a¢1 ise yargilamalarin ve
onceliklerin kisaca acgiklanmasi amaciyla kullanilir. Prosesin kendisi bu ikili

Ozellikleri tamamlamak i¢in tasarlanmaktadir ve acik¢a daha iyi bir karar
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verilebilmesi icin, Onceliklerin belirlenmesinin ve se¢imin yapilmasimin gerekli

oldugu karmasik durumlarda dogru kararin verilmesinde niceliksel aginin temel

oldugunu géstermektedir (Saaty, 1999).

4.4.16.1 AHP asamalanr

AHP bes asamadan olusur.

Kriterlerin Hiyerarsik Yapisinin Olusturulmasi: Aynmi anda dikkate alinmasi
zor olan ve ¢ok sayida ortak Ozellikleri bulunan birgok varligi i¢ine alan
sistemlerin incelenmesi, bu sistemleri alt sistemlere bolerek kolaylasir.
Tanimlanan varliklarin, belli bir grubuna dahil olanlarin yalnizca tek bir
deger gruba dahil olanlar1 etkiledigi ve yalnizca bir tek grubun varliklar
tarafindan etkilendigi ayrik kiimelere ayrilabildigi varsayimina dayanarak
olusturulan, her biri ¢esitli sayida eleman ya da faktdr bulunduran sirali

diizeylerden olusan sisteme “Hiyerarsi” denir (Ozkan, 2007).

Bu asama, aslinda diger biitiin karar verme yontemlerine ait problemlerinin
¢oziimiinde de kullanilan ilk asamadir. Hiyerarsik yapinin olusturulmasi
oncesinde problemin tanimlanmas: sirasinda dikkat edilmesi gereken en
onemli husus, bu problemin AHP ydntemine uygun olup olmadigi, diger bir
deyisle, elemanlarin kantitatif gostergeleri bulunup bulunmadigidir. Bunun
nedeni AHP yontemi 0Oznel degerlendirmeler igin bir Ol¢li  birimi
yaratmaktadir. Hiyerarsiler olusturulurken problemi olabildigince temsil
edebilecek konu ile ilgili yeterince ayrinti belirlenmelidir, fakat hedef ve
kriterleri degistirerek sonuglarin duyarliligini kaybetmemek gerekir. Problemi
gevreleyen c¢evre disiiniilmelidir. Coziime katki saglayacagina inanilan
onemli nokta ve nitelikler tanimlanmalidir. Problemle alakali katilimcilar

tanimlanmalidir (Ozkan, 2007).

AHP tekniginde Oncelikle c¢oziilecek problemin kriterlerini ve karar
alternatiflerini gosteren hiyerarsik yapist olusturulur. AHP problemlerinde
hiyerarsik yap1 genellikle Sekil 4.1°deki gibi gosterilir (Kaplan, 2010).

60



ANA
HEDEF

T N

KRITER 1 KRITER 2 KRITER 3 KRITER 4

he=——o -

ALTERNATIF 1 ALTERNATIF 2 ALTERNATIF 3

Sekil 4.1 : AHP problemlerinde hiyerarsik yap1 (Kaplan, 2010)

Burada hedef; tam olarak karar vericinin ihtiyaci ya da istegi olarak tanimlanabilir.

Kriterler; degerlendirme yapmak icin etkinligin ve esasin Ol¢isii, alt Kriterler ana
kriterin alt bilesenleridir. Alternatifler ise degerlendirilmeye tabi tutulacak karar

vericiye uygun olan degisik davranis tiirleri ya da nesnelerdir (Kaplan, 2010).

Glinlimiizde sosyal ve davranis bilimlerine iliskin problemlere sistem yaklagiminin
onemi giderek daha iyi anlagilmaktadir. Sistem yaklagimi bir sistemin c¢esitli
Ogelerinin tim sistem tizerindeki etkilerini degerlendirip, onlarin goreli dnemlerini
bulmaya yoneliktir ve AHP nin temelinde de bdyle bir sistem yaklasimi vardir. Bir
sistem incelenirken onun bilesenlerinin fiziksel, sosyal vs yapisi, herbir bilesenin
islevi, hangi amaca hizmet ettigi, bu amacglarin hangi daha iist diizeyde amac /
amaclarin pargast olduklari, sistemin esas ana amacimin ne oldugu saptanmaya
caligilir. Bir sistemin yapist ve islevleri birbirinden ayrilmaz bir biitiindiirler. AHP bu
yapt-islev bileskesini bir biitiin olarak esanli bir sekilde irdelemeye yoneliktir.
Hiyerarsiler ¢esitli sekilde olabilir fakat hepsi bir ana amagtan baslayip, alt amaglara,
bu alt amaglart etkileyen kuvvetlere, kuvvetleri tesir eden kisilere, onlarin
amaclarina, politikalarina, stratejilerine ve stratejilerin ¢iktilarina dogru bir inis

gosterirler (Kaplan, 2010).

e Kriterler ve Alternatifler Arasinda Ikili Karsilastirmalar Yapilmasi: Bu asamada
ikili karsilastirmalar yapilir. Ikili karsilastirmalar; genelde karsilastirilan

elemanlarin bazi niteliklere uymalarina gore insanlarin tercih edilme, hoslanma
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ya da onem siralarina olan duyarliliklarini agiklayabilen dogal bir siirectir. Bu
ikili karsilastirmalar bir kare matriste gosterilir. Her asamada, matriste en
soldaki stitundaki bir elemanin en st satirdaki bir elemana gore istiinliigiini
gosterir. Karsilastirmalar su iki sorunun cevabini yansitir. “Bir iist seviyedeki
kritere gore bu iki elemandan hangisi daha 6nemlidir?”, “Bu 6nemin derecesi

nedir?”. Onem derecesi Cizelge 4.1°deki Slgege gore belirlenir (Ozkan, 2007).

Cizelge 4.1 : AHP yonteminde tercihler i¢in ikili karsilastirma cetveli

Onem . Tanim Aciklama
Derecesi
1 Esit 5nem Iki faaliyet amaca esit diizeyde katkida

bulunuyor.
Birinin digerine
3 gore orta derecede
daha 6nemli olmast

Tecriibe ve yargi bir faaliyeti digerine orta
derecede tercih ettiriyor.

5 Kuvvetli diizeyde Tecriibe ve yargi bir faaliyeti digerine kuvvetli
onem derecede tercih ettiriyor.
7 Cok kuvvetli Bir faaliyet giiclii bir sekilde tercih ediliyor ve
diizeyde 6nem baskinlig1 uygulamada rahatlikla goriiliiyor.
Asir diizeyde Bir faaliyetin digerine tercih edilmesine iligskin
9 N e .
6nem kanitlar ¢ok biiyiik bir giivenirlige sahip.

Uzlasma gerektiginde kullanmak iizere iki

2,468 Ortalama degerleri ardisik yargi arasina diisen degerler.

Karar verici hiyerarsinin herhangi bir seviyesinde iki kriteri veya alternatifi ikili
olarak karsilagtirilirken, Cizelge 4.1°de yer alan ikili karsilagtirma cetvelinden
yararlanir. Ornegin hiyerarside yer alan A ve B kriteri veya alternatifi karsilastirirken
X, Y’ye gore biraz daha 6nemli ise tabloya gore A’nin B’ye goreceli onem degeri
axy = 3 olacaktir. Bu durumda AHP tekniginin teorik temellerine gore B’nin A’ya
gore goreceli 6nem degeri ayx = 1/3 olacaktir. Burada belirtmek istenen eger karar
verici bir elemanin diger bir elemana gore 3 puanlik daha onemli oldugunu
diisliniiyorsa, bunun matematiksel olarak tersini de kabul etmektedir. Bdylece
hiyerarsinin herhangi bir seviyesi “n” adet elemana sahipse, o seviye i¢in n’in ikili
kombinasyonu kadar (n(n-1)/2) karsilastirma yapmak gerekecektir. Tim bu
karsilastirma degerleri kare matris seklinde ifade edilir. Thomas Saaty, AHP

tekniginin kullanilmasinda dogrudan dogruya ilgili kisilerle yiizyiize anket yapip,
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onlarin ikili karsilagtirmalara iligkin goriislerinin alinmasini 6nermektedir. S6z

konusu ilgili kisi veya kisiler mutlaka konunun uzmani olmasalar bile en azindan

konuyu bilen, konuya asina olan kisiler olmalidir (Kaplan, 2010).

Kriter Onceliklerinin ve Alternatiflerin Tercih Derecelerinin Belirlenmesi:
Kriter oncelikleri (Onceliklere kriter agirliklar1 da denir) yerel ve global
oncelikler olarak ikiye ayrilir. Yerel oncelikler ayni iist seviye kritere bagl alt
seviye kriterlerin kendi aralarindaki oncelikleridir. Bu oncelikler dogrudan
ikili kiyaslama matrislerinden hesaplanabilir. Yerel oncelikleri hesaplamak
icin, bir satirdaki tiim degerler toplanarak kiyaslama degerlerinin toplamina
boliiniir. Yerel oncelikler daha kolay bir sekilde, bir siitundaki degerler
normalize edilerek de bulunabilir. Bir siitundaki degerleri normalize etmek
icin, her deger siitun toplamina bdliiniir. Normalize edilen degerlerden
oncelikleri bulmak i¢in satirlarin ortalamasi alinir. Her ortalama ilgili satira
karsilik gelen kriterin yerel onceligidir. Alternatiflerle ilgili tercih dereceleri
de ayn1 yontemle bulunur. Kriterlerle ilgili global onceligi, ayni seviyede
fakat farkli st kriterlere bagli alt kriterlerin birbirlerine gore onceliklerini
gosterir. Bir seviyedeki tiim global dnceliklerin toplami 1°e esittir. Herhangi
bir kriterin global dnceligi, o kriterin yerel dnceligi ile bir iist seviyedeki ilgili
kriterin global onceliginin carpimma esittir. Ikinci seviyedeki kriterlerin
global ve yerel dncelikleri, birinci seviyede bulunan nihai hedefin dnceligi bir

oldugundan, birbirine esittir (Ozkan, 2007).

Alternatiflerin Siralanmasi: AHP’nin bu asamasinda kriter oncelikleri ve
tercih derecelerinin sentezi yapilarak alternatiflerle ilgili siralama belirlenir.
Bu siralamayi belirlemek igin; k-1’nci seviyedeki her alt kriterin global
onceligi ile alternatiflerin o alt kriterlere gore tercih degerleri carpilarak
agirlikli degerler bulunur. Bir alternatifin siralama puani agirlikli degerlerinin

toplamina esittir (Ozkan, 2007).

Tutarliik Olgiimii ve Duyarlilk Analizi: Tutarlilik, kriterlerin ya da
alternatiflerin ikili karsilastirmasinin belirlenmesinde kararin uyumluluk
gostermesidir. Onemli olan tutarsizhigm kabul edilebilir bir derecede
olmasidir. Genel bir kural olarak tutarsizliin %10 seviyesini agmamasi
istenir. Bu yiizden tutarlilik sorunu ile ilgili olarak AHP y6nteminde karar

vericinin karsilastirma sonuglara paralel olarak bir “tutarlilik derecesi
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belirleme” yontemi gelistirilmistir. AHP tekniginin uygulamasinda genelikle
tek kisinin yargisina basvurmak yerine, o konunun uzmanlarindan olusan bir
grubun yargisina basvurulur. Grup yargisin1 olustururken grup iyeleri
birbirinden bagimsiz ve farkli ortamlarda ise, her bir iiyenin yargis1 hakkinda
bilgi elde edilerek matematiksel olarak kombine edilir. Kisisel yargilarin
matematiksel olarak combine edilmesi, ikili karsilastirma matrislerinin
elemanlarinin geometrik ortalamasinin alinmasi suretiyle gergeklestirilir

(Kaplan, 2010).

e Alternatiflerin siralamalari olusturulduktan sonra kurulan modelin sonuglarini
gozden gegirmek gerekmektedir. Bu inceleme, yargilara veya hiyerarsik
yapiya iliskin ihtiya¢ duyulan diizeltme alanlarmna isaret edecektir. Bu
incelemenin O6nemli bir bileseni, alternatiflerin siralamalarimin ve nihai
kararin yargilardaki degisikliklere karsi ne kadar duyarli oldugunun
degerlendirilmesidir. Duyarlilik analizi baslgi altinda yapilan bu inceleme
ikili karsilagtirmalarin olusturulmasinda yargilarin kisiden Kisiye farklilik
gosterebilecegi veya daha once belirli bir yargida bulunan kisinin zamanla
diigiincelerinin farklilagabilecegi varsayimina dayanmaktadir (Kuruiizim ve

Atsan, 2001).

Literatiirde AHP teknigi kullanilan problemlerde modelin ¢6ziimii i¢in genellikle
Expert Choice, Super Desicion ve Microsoft Excel paket programlar
kullanilmaktadir. Bu calismada ise Super Decision adli paket programdan

yararlanilacaktir.

4.4.16.2 Ustiin ve zayif yanlar

AHP teorik ve uygulamaya yonelik bazi elestirilere konu olmaktadir. Asagida bu

elestiri konularina kisaca deginilmistir (Kuruiiziim ve Atsan, 2001):

e Sira degistirme (rank reversal) olgusu AHP'min uygulanmasinda dikkat
edilmesi gereken bir konudur ve herhangi bir karar alternatifi probleme
eklendiginde veya cikarildiginda karar alternatifleri siralamasiin degismesi
durumudur. Sira degistirme durumunun gegerliligi konusunda literatiirdeki

tartismalar devam etmektedir.
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e Modelleme siirecinin siibjektif dogast AHP’nin bir kisidi olarak
goriilmektedir. Bu, metodolojinin “kesinlikle dogru” kararlar1 garanti

edemeyecegi anlamina gelir.

e Bir karar hiyerarsisindeki kademe sayis1 arttik¢a ikili karsilastirma sayis1 da
artar. Bu durum, AHP modelini kurmak i¢in daha fazla zaman ve c¢abay1
gerektirir. Super Decision ve diger yazilim programlarinin kullanilmasi
gercken zaman ve ¢abay1 azaltmasina ragmen, metodolojinin yine de daha az
bicimsel yontemlere gore daha fazla zaman ve cabayr gerektirdigi ileri

stiriilmektedir.
Katkilari ise sunlardir (Kurutiziim ve Atsan, 2001):
e AHP, Kkarar vericinin hedefe iliskin tercihlerini dogru bir sekilde

belirlemesine olanak veren uygulamasi kolay bir karar verme metodolojisi

saglar.
e Karmasik problemleri basitlestiren bir yapisi/siireci vardir.

e Karar vericilerin karar probleminin tanim1 ve unsurlarina iliskin anlayislarini

arttirir.

e Bir karar problemine iliskin hem objektif hem siibjektif diisiincelerle, hem

nitel hem de nicel bilgilerin karar siirecine dahil edilmesine olanak verir.

e Karar vericinin duyarlilik analizi yaparak nihai kararm esnekligini analiz

etmesi miimkiindiir.
e Karar vericinin yargilarinin tutarlilik derecesini 6l¢mesine imkan verir.
e Grup kararlarinda kullanim1 uygundur.

e AHP’ye ait yazilim paketi Super Decision, karar vericinin uygulamay1 hizl

ve dogru bir sekilde gerceklestirmesine imkan verir.

AHP’yi ¢ok kriterli problemlerin karar verilmesinde kabul edilebilir bir ara¢ olarak
uzmanlarin tamami onaylamamaktadir. Getirilen diger bazi elestiriler ise sunlardir

(Winston, 1991):

e Metot, karar vericinin bir katki deger fonksiyonu edinmesini

gerektirmektedir. Boylece AHP kullanilmadan 6nce birinin, karar vericinin
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kriterlerin tercihen karsilikli bagimsiz olduguna inandigini kontrol etmesi

gerekmektedir.

Onceliklerin dlgiilmesi i¢in kullanilan 1-9 &lgeginin kullanimi istege gore
secilmistir. Ornegin, eger al3 = 7 ve a34 = 8 ise al4 = 56 olmalidir, fakat

al4’iin 9’u gegmesi imkansizdir.

Yeni bir alternatifin  eklenmesi diger alternatiflerin  siralamasini

degistirebilmektedir.

4.4.16.3 Uygulama alanlari

AHP o6zellikle 1973 yilindan sonra pek ¢ok alanda uygulama alant bulmustur. 1973-

1988 yillar1 arasinda yayinlanmis olan pek ¢ok makalenin incelenmesi neticesinde,

AHP’nin literatiirdeki uygulama alanlart smiflandirilmigtir. S6z konusu uygulama

alanlar1 asagida verilmistir (Ozkan, 2007):

Ekonomi/Y 6netim Problemleri: Hesap denetimi, veri tabani se¢imi, dizayn ve
mimarlik, muhasebe ve finans, sermaye yatirimi, karar destek, iiretim, makro-
ekonomik planlama, pazarlama, tiiketici se¢imi, iirin tasarimi, pazarlama
stratejisi, planlama, portfoy secimi, risk analizi, basvuru degerlendirmeleri,
grup karar verme, tesis yeri se¢imi, kaynak tahsisi (biitgeleme, enerji, saglik),

politika/strateji, ulastirma, Su arastirma

Politik Problemler: Silah kontrolii, gatisma analizi, politik adaylik, giivenlik

degerlendirmesi

Sosyal Problemler: Rekabetteki davranis sekli, egitim, cevresel Kararlar,
saglik, kanun diizenleme, tip (tedavi se¢imi), niifus dinamikleri (bolgeler

arasi gog, niifus biiytikligl), kamu sektori

Teknolojik Problemler: Pazar se¢imi, portfoy secimi, teknoloji transferi,

bilgisayar ve bilgi se¢imi, Uzay arastirmalari

AHP gercek problemlere uygulanabilir ve o6zellikle kaynaklarin tahsis edilmesi,

planlama, gercek politikanin analiz edilmesi ve c¢atismalarin ¢6ziilmesi i¢in

kullanighdir. Sosyal ve fizik bilim adamlari, miihendisler, politika yaraticilar1 ve

profesyonel egitim almamis, problemin kendisi hakkinda en iyi bilgiye sahip ve

problemi olan bireyler bile metodu uzman yardimi olmadan uygulayabilirler. AHP
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ortak planlama, portfolyo secimi, kaynak tahsis etme amaciyla devlet kurumlar
tarafindan yapilan kar/zarar analizlerinde yayginlikla kullanilmaktadir. Daha
yayginlikla gelismekte olan iilkelerde altyapir planlamasi ve ulusal kaynaklarin
yatirim i¢in degerlendirilmesinde uluslararasi bir derecede kullanilmaktadir (Saaty,

1999).

Yapilan bir arastirmaya gore diinya ¢apinda yaygin bir internet arama motorunda
“AHP” olarak arama yapildiginda, AHP’nin genel metodolojisinden 6zel durumlara
kadar 6500°e¢ yakin sonug¢ bulunmaktadir. Bu da AHP’nin kullanilan karar verme

metotlarindan en yayginlarindan biri oldugunu gostermektedir (Setiawan, 2002).
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5. UYGULAMA

Uygulama kapsaminda AHP metoduyla finans sektoriindeki bir firmada sayisal
yaymcilik uygulamasi seg¢im siirecini analiz edilecektir. Oncelikle kriterlerin
belirlenmesi asamasinda literatiir arastirmasi yapilacaktir. Makalelerden elde edilen
kriterler sektdrdeki uzman Kkisilerin gortisleri ile degerlendirilerek firma igin en
uygun sayisal yayincilik uygulamasi se¢im modeli olusturulacaktir. Uygulama
konusu modele ait analiz edilecek verilere ulasmak i¢in ikili karsilagtirmalar anket
yontemi ile elde edilecektir. Uygulama, Tiirkiye’de finans sektoriinde biiyiik pazar
payina sahip bir firmada yapilacak ve alternatif 3 firmanin performansi Analitik
Hiyerarsi Proses yontemi kullanilarak degerlendirilecektir. Verilerin analizi sirasinda
ise Super Decision adli paket programdan faydalanilacaktir. Verilerin analizi

sonucunda firma i¢in en uygun uygulama secilmis olacaktir.

5.1 Sayisal Yaymcihik Tanim

Sayisal yayincilik, icerik yOnetiminin merkezden yapildig,, u¢ noktadaki
oynaticilarin merkezden igerikleri alarak yayin yaptiklari bir uygulamadir. Genellikle
internet altyapisint  kullanan sayisal yaymcilik uygulamalari, geleneksel bilgi

ekranlarinin aksine dinamik igerik gdsterimine olanak tanir.

Global ekonomik krizin yansimalari goéz Oniine alindiginda sayisal yayincilik
uygulamasin1 kullanan miisteriler daha fazla reklam geliri elde edebilmekte ve

dolayistyla bu uygulamanin satis rakamlarina olumlu etkisini gorebilmektedirler.

Sayisal yayincilik uygulamasi kullanicilar1 agirlikli olarak sirketlerin satis bayileri,
satig, pazarlama ve kurumsal iletisim departmanlaridir. Son doénemlerde ise cagri

merkezlerindeki kullanimda hizla artmaktadir.

Sayisal yaymcilik uygulamasi kullanimi i¢in ayni kisiler karar verici konumunda da

olabilmektedirler. Sayisal yayincilik, sirketin is yapis seklini degistirecek ya da yeni
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bir i modeliyle bu isten gelir elde etmesini saglayacak sekilde tasarlanirsa iist

yonetim de karar verici konuma gelebilmektedir.

Sayisal yayincilik uygulamasimin O6zelliklerini iki ana baslikta incelemek dogru

olacaktir. Bunlar ilki sayisal yayincilik uygulamasinin teknik 6zellikleridir:

Merkezi i¢erik yonetimi

Internet iizerinden yayin

Birden ¢ok kanal yaratarak farkli yayin akislar1 olusturma
Filtreleme (Metadata)

Kisisellestirilmis sablon

Efekt kiitiiphanesi

Multiple HD yayin

Dil segenekleri

Interaktif yaymn

Farkli i¢erik yayinlama olanagi

Video, powerpoint sunumu, fotograf, 3D grafik, metin igerik ve altyazi

imkani

Yayin 6ncesi onay ve On izleme imkani
Anlik miidahale olanag1

Oynatic saglik ve giincellik raporlari
Oynatict ag1 anlik durum raporlari
Sinirsiz sayida oynatict gurubu tanimlama
Sinirsiz sayida icerik grubu olusturabilme

WPF ve Silverlight teknolojileri altyapisi

Ikinci baslik ise sayisal yaymcilik uygulamasini kullanacak olan miisteri agisindan

uygulamanin 6zellikleridir (yararlari) :

Icerik
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= Kolay igerik yonetimi

» Daha kaliteli, daha canli, daha bilgilendirici, daha etkileyici, daha
giincel igerik

e Mesgj

» Dogru zamanda dogru noktada istedigi hedef kitleye dogru mesaji

iletme
= Hedef kitleye 6zel mesaj
» Mesajlar1 daha hizli iletme
e Satis /Pazarlama
= Miisteriye satin alma kararini verecegi noktada ulagsma
= Satis rakamlarina dogrudan etki
» Daha hizl1 ve etkin pazarlama
= Olgiilebilir / daha basarili kampanyalar
e Dinamik is modeli (¢ok lokasyonlular i¢in)
e Dabha etkili egitim
e Daha az maliyet
e Yonetim kolaylig
Miisterilerin kullanim amacina gore sayisal yaymcilik uygulamasi satan firmalarin
potansiyel hedef kitlesi asagidaki gibi olabilmektedir:

e Miisterilerine bilgi vermek isteyenler

= Ulagim sektoriinde bulunan firmalar; 6rnegin metrolar, havaalanlari vb.
= Hastane, otel gibi miisterilerini agirlayan kurumlar

e Satig1 artirmak isteyenler

» Bayi A& olan; GSM firmalari, at yarisi-sans oyunu kuruluslari, beyaz
esya firmalari, marketler, yemek zincirleri, elektronik esya firmalari,

magaza zincirleri, otomotiv satis firmalar1 , bankalar, istasyonlar vb.
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e Reklam almak isteyen Miisteriler

= Sinema salonlari, Aligveris merkerleri, ulasim sektoriindeki firmalar,

acik alanlar vb.

e Sirket ici bilgi paylagiminda kullanmak isteyenler

= Ik 100 sirket
= Kule / Is merkezi girisleri
» Cagr1 merkezleri

= Uretim yapan sirketler (kampiis); otomotiv, dayanikli tiikketim vb.

5.2 Koc¢Sistem Tanitimi ve Pixage

5.2.1 Ko¢Sistem tanitimi

Tiirkiye'nin en biiyiilk ve koklii yerli sermayeli bilgi teknolojileri sirketi olan
KocSistem Bilgi ve Iletisim Hizmetleri, 1945 yilinda Kog Ticaret Biiro Levazimati
A.S. olarak kurulmustur. Kuruldugu giinden bu yana pazardaki oncii konumunu
siirdiiren ve diinyadaki yenilikleri takip eden Kog¢Sistem, bu gelismelere bagh olarak

yillar icerisinde yapisin1 pazarin gerekliliklerine gore sekillendirmistir.

Kurulus asamasinda ABD merkezli Borroughs firmasi ile yapilan temsilcilik
anlagsmasiin  kapsaminin genislemesi ve bilgisayar sektoriindeki varliginin
saglamlagmas1 lizerine firma ismini 1953 yilinda Kog¢ Borroughs olarak
degistirmistir. Otuz yili agkin bir sure bu isimle faaliyet gosteren Ko¢ Borroughs,
Borroughs'un Sperry firmasi ile birlesmesi ve kendi ismini Unisys olarak

degistirmesi lizerine 1987 yilinda Kog-Unisys ismini almistir.

Takip eden on yil igerisinde, iiriin yelpazesinde yer alan markalarin cesitlenmesi,
marka bagimsiz ¢6ziim sunma ve sistem entegrasyon projelerine yonelik vizyonu ile

ortiigmesi i¢cin 1997 yilinda Kog¢ Unisys ismi Kog¢Sistem olarak degistirilmistir.

Kog¢Sistem, 2009 yilinda 5746 sayili “Arastirma ve Gelistirme Faaliyetlerinin
Desteklenmesi Hakkinda Kanun” cercevesinde “Tiirkiye’deki besinci yetkili ArGe
merkezi” iznini almaya hak kazanmigtir. ArGe ve Yenilik Merkezi’nde, 100’e yakin

ArGe miihendisiyle bilgi teknolojileri alaninda arastirma, gelistirme ve yenilik
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calismalar1 yapilmaktadir. Bu ¢aligmalar neticesinde gelistirilen ilk iiriin, bir sayisal

yayincilik yazilimi olan Pixage olmustur.

Yeni teknolojilerin test edilebilecegi iiretici bagimsiz bir platform olan ve diinyanin
en biiylik iireticilerinin donanim ve yazilimlarinin bulundugu bir teknoloji merkezi
olarak konumlanan “Kog¢Sistem Sahne” ise, 2009’da is diinyasinin hizmetine
sunularak, teknoloji yatirimi yapmayi planlayan kurumlara, iirlin ve ¢oziimleri test

ederek onceden deneme imkani sunmaktadir.

KogSistem Cagr1 Merkezi Diskaynak Hizmet Grubu ise, 11 Eyliil 2009 tarihinde
Callus Bilgi ve iletisim Hizmetleri A.S. ad1 ile sirketlesmistir.

Tiirkiye’nin en degerli ¢agr1 merkezi sirketi olma vizyonuyla Callus; gelen ¢agrilar,
dis aramalar, veri temizligi ve bilgi girisi gibi dort ana baslikta topladigi hizmetleri,
miisteri memnuniyeti ve sikdyet yonetim sistemi, teknik yardim masasi, interaktif
satig pazarlama hizmetleri ve pazar arastirmasi ve miisteri bilgi yonetimi gibi alt

basliklarda vermektedir.

Kurumsal risk y®netimi uygulamalarinda, Ankara ve Istanbul'da bulunan,
uluslararas1 akreditasyonunu tamamlamis Isletim Merkezleri (Data Center) ile pek
cok sayida miisteriye Is Siirekliligi ve Felaket Kurtarma Hizmeti de Kog¢Sistem

tarafindan sunulmaktadir.

Kog¢Sistem, Tiirkiye’de sektoriiniin 6nde gelen firmalartyla isbirligi i¢inde calistig

tirtinlerle, ihracat potansiyeli gelistirmeye odaklanmigtir.

Teknolojide diskaynak kullanimim1 yayginlastirma odagiyla KogSistem, yeni
iriin/¢coziim/hizmetlerle pazar1 sekillendirmeye devam etme kararhiliginda ve
Tiirkiye’nin BT alanindaki lider dis kaynak hizmet ve ¢oziim saglayicisi olma
iddiasindadir; Tiirkiye’nin degisim ve doniisiimiine, rekabet giiciine biiyiik katki
yapan ve paydaglariyla Avrupa ve yakin cografyada teknoloji katmaninda hizmet

veren Oncii bir kurulus olmay1 hedeflemektedir.

Koc¢Sistem, finans sektorii i¢inde yer alan sirketlere, bu sektorlerin is ihtiyaglarim
karsilayacak ¢oziimleri tecriibeli kadrosu, yerli ve yabanci ¢6ziim ortaklari ile birlikte

anahtar teslim olarak sunmaktadir.
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Kog¢Sistem ¢oziim portfoyii, bankacilik ve sigorta sirketleri i¢cin yazilimlarin yan
sira, bu yazilimlarin galismasi i¢in gerekli donanim ve network gereksinimlerini de
kapsamaktadir. Kisacasi Finans sektoriinde yer alan firmalarin Bilgi Teknolojileri
altyapisinin ihtiya¢ duyacagi tiim ¢oziimler tek bir ¢ati altinda sunulmaktadir. Veri
ambari, Is Zekas1 araglar1 ve bu araglar ile olusturulmus hazir ¢dziimler, ¢agri
merkezi ¢oziimleri, akilli kart ¢oziimleri, kredi kartlar1 uygulamalari, giivenlik
¢Ozlimleri, isletim, olaganiistii durum, yedekleme ve is siirekliligi ¢6ziimleri sunulan
¢Ozlimlerden sadece birkagidir. Ayrica, firmalarin ihtiyaglari dogrultusunda web

tabanli ¢ozlimler de olusturulmaktadir.

Kog¢Sistem; sunulan ¢6ziimlerin destegini, 42 hizmet merkezinden, her biri

konusunda sertifikali 300'e yakin saha miihendisi ile sunmaktadir.

KogSistem, finans sektdriinlin 6nemli ihtiyaclarindan kara para aklama ile miicadele
¢oziimleri cergevesinde, Actimize firmasi ile isbirligini devam ettirmektedir.
Actimize patentli iirlin, yiiksek performansh teknolojisi ile kurum ici gerceklesen
islemleri dinleyerek, tanimli model ve kurallar1 temel alarak, siipheli durumlarda
kullaniciy1 aninda uyarma yetenegine sahip, "gercek zamanli" ve "yapay zeka" ya

sahip bir ¢oziimdiir.

Nakit yonetmekten kaynaklanan maliyetlerin diisiiriilmesine iliskin yazilim ve
donanim ¢ozlimleri, finans sektdrii icin giin gegtikce daha ¢cok 6nem kazanmaktadir.
Kog¢Sistem, ¢oziim ortaklar ile birlikte, sube, ana kasa ve ATM'lerdeki nakit akisini
optimize eden, zirhli ara¢ takibi ve rota optimizasyonunu saglayan biitiinlesik

¢Oziimler sunmaktadir.

KogSistem, ¢ek makineleri ve bu ¢ek makineleri i¢in gelistirilmis yazilim ¢dziimleri
ile, finans sektoriine hizmet vermektedir. Masaiistii sistemlerden, islem hacmi ¢ok
yogun takas merkezlerinin ihtiyaglarinm karsilayabilecek biiylikliikte sistemlere kadar
genis bir iriin yelpazesine sahiptir. Cek operasyonunun otomatiklestirilmesi
kapsaminda ¢ek okuyucu/tarayicilar ve iizerlerindeki yazilim iirtinleri ile Kog¢Sistem,

cok genis bir lirlin portfoyiine sahiptir (Url-2).
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5.2.2 Pixage

Rekabetin gittikce yogunlastigr gilinlimiizde, firmalar miisterilerine ulagmak icin
birden fazla iletisim kanali kullanmaktadirlar. Bunlardan biri de aligveris
merkezlerinde, sinemalarda, marketlerde, metroda ve acik alanlarda bulunan
elektronik sayisal panolardir. Bu yenilik¢i mecralar1 kullanarak, miisterilerine satin
alma kararin1 verdigi noktada ulasmak ve mesajlarini miisterilerinin profiline gore
degistirebilmek onlar1 rakiplerinden bir adim 6ne ¢ikarmaktadir. Bu ihtiyagtan yola
cikan Kog¢Sistem, Pixage ismi verdigi bir bir sayisal yayincilik uygulamasi

gelistirmistir.

Pixage uygulamasinda igerik yonetimi merkezden gerceklestirilmektedir, merkezden
yaymlanan iceriklerle yaym yapilmaktadir. internet altyapisini kullanan Pixage

dinamik igerik gosterimini kolaylagtirmaktadir.

Pixage uygulamasinda bulunan igerik yonetimi, planlama ve planlama araglar
sayesinde, sayisal yayincilik agin1 yonetim ve kontrolii basitlestirilmekte ve bdylece
mesajlarin dagitilmasi i¢in gerekli kaynaklar en az diizeyde gerekmektedir. Pixage ile
egitim verilebilmekte, reklam yayinlanabilmekte; birgok kurumsal iletisim mesaji

miisterilere 0zel i¢eriklerle ulastirilabilmektedir.

Uygulama, ileri internet teknolojilerini kullandigi ve merkezden firma tarafindan
yonetildigi i¢in yayin akist istenildigi an degistirilebilmektedir. Dinamik Yaymn
ozelligi sayesinde yayinda yapilan bir degisiklik ister altyazi olsun ister yeni reklam

olsun tim diinyaya aninda iletilmektedir.

Pixage ile farkli lokasyonlarda farkli icerikler yayinlanabilmektedir. Pixage
uygulamasinda bulunan filtreleme araglariyla daha yonetilebilmekte bir sistem
yaratabilmekte ve mesajlar en uygun hedef kitleye yonlendirilebilmektedir. Ornegin,
misterilerin satin alma kararlarini inceleyerek hedef bolgeler gruplandirilabilmekte

ve her bir kitle i¢in farkli yayin kanallar1 olusturulabilmektedir.

Zaman planlama araclar1 sayesinde zaman akis cizelgeleri belirlenerek yayinlar
yonetebilmektedir. Pixage; magazalar1 sabah ziyaret eden miisterilere ayri, aksam

ziyaret eden miisterilere ayr1 program akis1 olusturmaya imkan vermektedir.
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Pixage ile HD Kalitesinde yayin yaparak hedef kitlenin ilgisi cekilebilmektedir.
Ayrica, ekran tasarimi istenildigi gibi yapilabilmekte, istenildigi sayida icerik ayni
anda oynatilabilmektedir. Ornegin, ekram ikiye bolerek bir tarafta borsa verileri

gosterilirken diger tarafta kurumsal video oynatilabilmektedir.

Pixage ayrica, farkli icerik cesitlerini ve gosterimlerini destekleyen interaktif yayin
platformu sunmaktadir, interaktif yaym da Pixage ile aymi igerik yoOnetim

platformunu kullanmaktadir.

Interaktif yayin satig asistani, bilgi masasi, eglence platformu gibi kullanilabilmekte
ve CRM (Miisteri iliskileri Yonetimi) araglar1 ve kurumsal uygulamalara entegre

edilebilmektedir.

Biitiin icerik merkezi olarak yonetilmektedir, fakat ekranda ne oynayacagini ekranin
oniindeki kisi kendisi segerek belirlemektedir. interaktif yaym, iiriin veya hizmetler
hakkindaki anlik geribildirimleri toplayarak en oOnemli demografik bilgileri
sunmaktadir. Izleyicilerin ekran iizerinde yaptig1 segimlerle farkli promosyonlar,

kampanyalar sunulabilmekte ve ¢apraz satis stratejileri uygulanabilmektedir.

Pixage altyapist kullanilarak miisterilere, c¢alisanlara interaktif bir ortam
sunulabilmektedir. Miisteri, magazada bulunan ekranlara dokunarak merak ettigi
uriinii inceleyebilmekte, Uriiniin fiyatini, 6zelliklerini kendisi 6grenebilmektedir.
Firma da, hangi icerigin hangi zaman araliginda ka¢ defa tiklandigin1 ve ne kadar
stire izlendigini 6grenebilmektedir. Pazarlama kampanyalarinin geri doniisii, etkisi
kolaylikla olgiilebilmektedir. Ayrica, interaktif yaymn olanag ile tek bir merkezden

calisanlara egitim verilebilmektedir.

Her tiirlii {iglincii parti igerikle entegrasyon saglanabilmektedir. Ornegin; is
uygulamalarindan bazi verileri ekranda gosterebilmekte, son satis rakamlari
paylasilabilmektedir. Hava durumu, spor karsilagsmalar1 sonuglari, finansal veriler ve

haber gibi igerikleri de yayinlanabilmektedir.

On izleme imkani ile yayinda herhangi bir sorun olup olmadigi goriilebilmektedir.
Oynatim raporlar1 ve istatistiklere bakarak videolarin oynaticilara yiiklenip
yiiklenmedigi, oynayip oynamadigi gibi kritik gostergeler anlik olarak tek noktadan

izlenebilmektedir. Pixage mevcut sistemlere ¢k yiikk getirmeyecek sekilde
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tasarlanmigtir. Oynaticilara igerik yiiklemek icin ayri; ag kontrolii, log (giinliik)

olusturma ve yonetim i¢in ayr1 sunucular kullanabilmektedir.

Full HD video, sunum, RSS, fotograf, 3D grafik, metin ve video iistiinde kayan yazi,
oynaticilarda sunulabilen yaymn tiirlerinden yalnizca bazilaridir. Pixage aym
zamanda; LCD, videowall, projeksiyon sistemleri, LED ekranlar, dijital zemin ve

kiosk vs. gibi farkli gosterim tiirlerini desteklemektedir (Url-3).

5.3 Problemin Tanimlanmasi

Giintimiizde firmalar yogunlasan rekabetle miicadele ederken misterilerine ve
calisanlarina ulasmak i¢in birden fazla iletisim kanali kullanmaktadirlar. Bunlardan
biri de bankalarda, alisveris merkezlerinde, sinemalarda, marketlerde, metroda ve
acik alanlarda bulunan elektronik sayisal panolardir. Bu yenilik¢i mecralar
kullanarak, miisterilerine satin alma kararin1 verdigi noktada ulagsmak ve mesajlarin
musterilerinin profiline gore degistirebilmek onlar1 rakiplerinden bir adim One
¢ikarmaktadir. Firmalar miisterilerine oldugu kadar calisanlarina da ¢esitli amaglarla
ulagma ihtiyaci duymaktadirlar. Biinyesinde ¢ok sayida c¢alisani barindiran bankalar
da calisanlarinin motivasyon arttirmak, satis, ¢cagri alma ve ¢éziimleme gibi cesitli
performans degerlerini Olglimlemek amaciyla bir c¢ok iletisim kanallarindan
faydalanmaktirlar. Intranet, gazete, dergi, e-mail zinciri gibi mevcut iletisim
kanallariin yani sira daha etkin, giincel ve aninda bilgi dagitan elektronik sayisal
panolar bankalarin en 6nemli degerlerinden biri olan seffafligi yasatmakta biiyiik

Onem tasimaktadirlar.

Uygulamanin yapildigi bankanin ¢agri merkezindeki miisteri temsilcilerine anlik
bilgi saglamak ve ¢esitli raporlar ulagtirmak ihtiyaci ile sayisal yayincilik uygulamasi
alinmaya karar verilmistir. Miisteri temsilcilerine banka ile ilgili giincel bilgileri
ulagtirmanin yan1 sira asagidaki ¢agri istatistiklerinin bildirmek de motivasyon
saglamak, perfomans 6l¢mek gibi konular agisindan 6nem icermektedir:

e Bekleyen cagri sayisi

e Alinan ¢agr1 sayist

e Kagan ¢agri sayisi
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e (oziimlenen cagri sayisi

Miisteri temsilcilerine ulastirilan bilgi ve sonuglarin dikkat c¢ekici gorsellikte ve
etkileyicilikte olmasi ¢ok 6nemli oldugundan her miisteri temsilcisinin ekraninda
aniden agilan (pop-up) pencereler yerine tek bir merkezden belirlenen igeriklerin
istenilen formatta ve zamanda biiylik LCD ve LED yiiksek ¢oziiniiliikkle ekranlarda

yayinlanmasini saglayan sayisal yayincilik uygulamasi alinmasina karar verilmistir.

Bir karar alma probleminde karar vericilere destek saglama amagli olarak dort farkl:

analiz yapilabilir. Bu analizler (Uyanik, 2005):

e Alternatiflerin en iyiden en kotliye dogru siralanmasi

e En iyi alternatifi belirlemek veya sinirli sayida en iyi alternatifler serisi

segmek

e Alternatiflerin temel ayiric1 6zelliklerinin belirlenmesi ve bu 6zelliklere gore

tanimlamalar1

e Alternatifleri, onceden belirlenmis homojen gruplara ayirmak seklinde

yapilabilir.

Bu c¢alismanin amaci, kesikli bir karar alanina sahip, ¢ok kriterli bir karar alma
problemi olan uygulama secimine, alternatifleri en iyiden en Kkotiye dogru

siralayarak ¢6ziim getirmektir.

Alternatiflerin siralanmas: icin kullanilabilecek bircok “Cok Kriterli Karar Alma
Yontemi” arasindan, karar vericilere olasi en iyi sonuca ulagmada problemleri
yapilandirabilecekleri ve problemle alakali hedef, 6nemli nokta ve alternatifleri
analiz edebilecekleri bir ¢ergeve ¢izmesinden ve karar verme veya problem ¢ozmede
grup katilmi ig¢in bir g¢ergeve saglamasindan dolayi; Analitik Hiyerarsi Prosesi
(AHP) bu ¢alisma icin secildi ve finans sektoriindeki sayisal yaymncilik uygulamasi
se¢cimi problemine uygulandi. Bu yontem, anlasiilma ve uygulama kolayliklar
nedeniyle, karar vericiler tarafindan siklikla tercih edilen ve dogru alanlarda, dogru
sekilde uygulandiginda, olduke¢a etkin sonuglar veren yontemdir. Ayrica AHP’nin
tiim asamalarini, hizli ve kolay bir sekilde elde etmek adina “Super Decision” isimli

yazilim kullanilmistir. Calisma prosediirii Sekil 5.1°de 6zetlenmistir:
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Alternatiflerin Belirlenmesi

]

Uygulama Secim

Kriterlerinin Belirlenmesi

|

Kriterler arasindaki

iliskilerin belirlenmesi /
Modelin Tasarimi

I == ()

Kriter Onceliklerinin

Belirlenmesi
i — SUPER
DECISIOMN

En Uygun Uygulamamin Segimi

Sekil 5.1 : AHP uygulama prosediirii (Kaplan, 2010)
5.4 Karar Alternatiflerinin Belirlenmesi

Calisma biinyesindeki alternatifler belirlenirken o6ncelikle uygulama yaptigimiz
bankadaki ihtiyaglar degerlendirilmistir. Pazardaki sayisal yayincilik uygulamasi
konusunda hizmet veren ve piyasada ¢ok iyi bilinen 3 alternatif firma belirlenmistir.
Bu alternatif firmalarin oncelikli olarak giindeme gelmesinin bir diger sebebi ise
bankanin bu firmalarla baska konularda da birlikte ¢alistyor olmasidir. Ornegin
Firmal ile banka ayni holding biinyesi faaliyet gostermekte olup veri merkezi
hizmetleri, ATM, POS bakim gibi bir¢ok siiregiden konuda uzun yillardir birlikte
calismaktadir. Ayrica gecen yil Firmal sayisal yayncilik uygulamasini bankanin
kendi lokasyonunda tanitmis ve bilgilendirme yapmistir. Bankanin ¢agri merkezi
yazilimi ihtiyacini ise Firma2 karsilamaktadir. Banka iletisim agi {irlinlerini ve ¢agri
merkezi santral yapisinm1 uzun yillardir Firma3’ten satin almaktadir. Firma3 uluslar
arasi alanda taninmis ve uzun yillardir bilgi teknolojileri piyasasinda hizmet veren bir

firma olup Firmal ise yurtdisi agilim planlar1 yapan ve Tirkiye’deki sistem
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entegretorliigli konusunda lider olan bir ¢ok konuda bilgi teknolojileri hizmeti veren
bir firmadir. Firma2 ise daha ¢ok c¢agri merkezi hizmetleri konusunda tecriibeye
sahip, sayisal yayincilik uygulamasinin yazilimini yurtdisindaki bir firmadan alip
distribiitérliigiinii yapan yerel bir firmadir. Calisma igerisinde alternatifler, Firmal,
Firma2, Firma3 olarak adlandirilacaktir. Segilen 3 firma da teknolojileri sektoriinde
hizmet vermekte olup sayisal yaymncilik gibi ayni alanlarda oldugu gibi farkl
alanlarda da  tecriibelere sahiptir. Sayisal verilere bakacak olursak, faaliyet
gosterdikleri tiim is alanlarindaki kazanci en fazla olan alternatifleri ti¢iincii, birinci
ve ikinci olarak tigiincii firma olarak siralayabiliriz. Bu verilerin diginda iletisim,
kalite, hizmet gibi birgok sayisal olmayan kriterlerde gézoniinde bulundurulacaktir.

Burada da AHP’nin énemi ortaya ¢ikmaktadir.

5.5 Kriterlerin Belirlenmesi

Uygulama segim kriterlerini belirlerken literatiirdeki makalelerden faydalaniimistir.
Konu hakkinda ¢ok fazla ¢alisma oldugundan en sik karsilasilan yazilim segimi ile
ilgili makaleler incelip, hangi kriterlerin baz alindigina bakilmstir. Kriterlerin
belirlenmesi ile ilgili olarak 13 makalenin disinda bir¢ok internet kaynagi incelenmis

ve 5 tane kaynaktan yararlanilmigtir.

Kocak; yurtici ve yurtdist referanslari, distribiitér agini, maliyeti, uygulamanin teknik
ozelliklerini ve uyum saglamasim1 6nemli kriterler olarak ifade etmistir (Kogak,
2005). Weber vd.; maliyet, kalite, teslimat disinda deneyim, distribiitor agi, firmanin
finansal durumu, firmanin pazardaki konumu, iletisim, servis ve destek, izlenim ve
sistem yapisinin da onemli secim kriterleri oldugunu soylemistir (Weber ve dig,
1991). Tsai vd.; giivenilirlik (reliability), tasmnirlik (portability), dayaniklilik
(maintability), verimlilik, islevsellik ve kullanict dostu olmast kriterlerini
kullanmiglardir (Tsai ve dig, 2009). Rao vd; maliyet (Lisans, yillik bakim,
danismanlik ve egitim, isletim sistemi, veritabani, donanim ve altyap1 vb.), Servis
destek, sistemler arasi1 entegrasyon, esneklik, risk ve is siireclerine uyum kriterlerinin
(Rao ve Rajesh, 2009) Rivas vd. ise firmanin finansal durumu, iletisim, maliyet,
egitim ve damigmanhik ve organizasyonel yapiya uyum kriterlerinin 6nemli
olduklarimi ifade etmislerdir (Rivas ve dig, 2010). Parkhill vd; firmanin calisan
sayisi, cirosu, ikili anlagmalari, cografi konumu gibi genel 6zellikleri, giivenilirlik

(reliability), lisans, dangmanlik ve altyapt vb. maliyetleri, kurulum, esneklik ve
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islevsellik gibi faktorleri ele almistir (Parkhill ve dig, 2010). Biiylikozkan vd;
giivenilirlik  (reliability), tasmmilirllk  (portability),  bitiinliikk, dayaniklilik
(maintability), verimlilik, dogrulabilirlik, esneklik, gelistirilebilirlik, kullanici dostu
olmasi ve test edilebilirlik kriterlerinin kritik oldugu belirtmistir (Biiyiikozkan ve dig,
2003). Lai vd; firmanin c¢alisan sayisi, cirosu, ikili anlagsmalari, cogrefi konumu gibi
genel Ozellikleri, maliyet (Lisans, yillik bakim, danismanlik ve egitim, isletim
sistemi, veritabani, donanim ve altyap1 vb.), multimedya ve grafik destegi, sistem
yapist ve gelistirilebilirlik kriterlerini dikkate almiglardir (Lai ve dig, 2001). Reimann
vd; iletisim, maliyet (Lisans, yillik bakim, danismanlik ve egitim, isletim sistemi,
veritabani, donanim ve altyapt vb.), servis ve destek, multimedya ve grafik destegi,
sistem yapisi, dil segenekleri, kullanici dostu olmasi ve raporlara 6zelliklerinin
onemli se¢im kriterleri oldugunu belirtmislerdir (Reimann ve dig, 1985). Sepehri vd;
giivenilirlik (reliability), dayaniklilik (maintability) ve esneklik gibi kriterleri dikkate
alirken (Sepehri ve dig, 2009) Kostence; distribiitor agi, maliyet (Lisans, yillik
bakim, danismanlik ve egitim, igletim sistemi, veritabani, donanim ve altyap1 vb.),
servis ve destek, sistem yapisi, sistemler arasi entegrasyon, giivenilirlik (reliability),
islevsellik, organizasyonel yapiya uyum ve uyarlama kolaylig1 kriterlerini 6nemli
olarak belirtmislerdir (Kdstence, 2009). Bayraktar vd; se¢im kriterlerinin maliyet
(Lisans, yillik bakim, danismanlik ve egitim, isletim sistemi, veritabani, donanim ve
altyapt vb.), servis ve destek, garanti ve yiikiimliiliikkler, analiz, mevcut isletim
sistemi, donanim ve veritabanlartyla uyumluluk, sistem mimarisi, sistem yapisi, web
tabanli uygulama destegi, islevsellik, raporlama, is siireclerine uyum ve kurumsal
hedeflere uyum olmasi gerektigini belirtmistir (Bayraktar ve Efe, 2005). Corekgioglu
vd; yurti¢i ve yurtdisi referanslar, distribiitor agi, firmanin finansal durumu, firmanin
pazardaki konumu, maliyet (Lisans, yillik bakim, danigmanlik ve egitim, isletim
sistemi, veritabani, donanim ve altyap1 vb.), garanti ve yiikiimliiliikkler, servis hizi,
online yardim, servis ve destek, uzaktan erigebilirlik, sistem yapisi, web tabanl
uygulama destegi, esneklik, gilivenilirlik (reliability), yazilimin gilivenligi,
ogrenebilirlik,  yardim bolimiiniin kullanilabilirligi, yazilimin ergonomikligi,
raporlama, uyarlama kolayligi ve uyarlama siiresi kriterlerini dikkate almistir

(Corekgioglu ve Glingor, 2008).

Incelenen 13 makalenin yanisira yararlanilan internet kaynaklarinda ise yurtigi ve

yurtdis1 referanslar (Url-4), firmanin sayisal yayincilik deneyimi, distribiitor agi,
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firmanin finansal durumu, maliyet (Lisans, yillik bakim, danigmanlik ve egitim,
isletim sistemi, veritabani, donanim ve altyapir vb.), firmanin pazardaki konumu,
garanti ve yukiimliliikler, servis hizi, kurulum hizi, online yardim, servis ve destek,
tasinilirlik (portability), uzaktan erisebilirlik (Url-5), dayaniklilik (maintability),
hizmet, miisteri ihtiyaclarini karsilama, miisteri memnuniyetini arttirmaya yonelik
katki, siire¢ iyilestirmeye olan katki, verimlilik, sistem mimarisi, sistem yapisi, web
tabanli uygulama destegi (Url-6), dil segenekleri, esneklik, gelistirilebilirlik,
giivenilirlik  (reliability), islevsellik, kullanici dostu olmasi, kullanilabilirlik
(usability) (Url-7), 6grenebilirlik, yardim boliimiiniin kullanilabilirligi, yazilimin
ergonomikligi, raporlama ve uyarlama kolayligi kriterlerini 6nemli se¢im kriterleri

olarak ifade etmislerdir (Url-8).

Incelenen tiim kaynaklar dogrultusunda 60 kriterin 6zeti Sekil 5.2°de ve Sekil 5.3’te
belirtilmistir.

Bu caligmada oncelikle, literatiirden faydalanarak finans sektoriinde uygulama segim
probleminde etkili olabilecek tim Kriterleri listelenmistir. Listedeki 60 6n Kriter

sektordeki uzmanlar tarafindan incelenmis ve degerlendirilmistir.

5.6 Modelin Tasarmm

Sektordeki uzman kisilerin degerlendirmeleri sonrasi belirlenin 60 segim Kkriteri
gruplanarak, bir model olusturulmustur. Bu model olusturulurken sektérdeki uzman
kisilerin yanisira sayisal yayincilik uygulamas: ile tecriibeye sahip teknik uzmanligi
olan kisilerden yardim alinmistir. Onlarin gériisleri dogrultusunda bazi maddelerin

de sonradan eklenmesi uygun gorialmistiir.

Miisteri iligkileri yOnetimi, uctan uca ¢0zlim, igerik yaymlama, zamanlama,
¢oziinlirliik, yonetilebilirlik, yazilimin komplekligi, vade gibi kriterler eklenmistir.
Firma profili, teknik, hizmet ve maliyet bashgi ile 4 ana kategori altinda

gruplandirma yapilmistir ve Sekil 5.4’teki model elde edilmistir.

Sekil 5.4°te belirtilen modelde firma profili, teknik, hizmet ve maliyet diye belirtilen

kriterler; alt kriterleri ile asagidaki gibi agiklanmustir.
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Firma Profili ana kriteri, yurtici/yurtdisi referanslar, sayisal yayncilik deneyimi,
distribiitér agi, firmanin finansal durumu, misteri iligkileri yOonetimi (iletisim,
giivenilirlik, ikili anlagmalar vb.), uctan uca ¢6zliim, kalite ve firmanin pazardaki

konumu alt kriterlerinden olusmustur.

Yurti¢i/yurtdis1 referanslar: Firmanin daha Once sayisal yayincilik uygulamasini

satt1ig1 yurticinde ve yurtdisinda miisterilerin olmasidir.

Sayisal Yayincilik Deneyimi: Firmanin sayisal yaymcilik uygulamasi konusundaki

tecrubesidir.

Distribiitor Agi: Firmanin farkli lokasyonlarda hizmet verebilecek ofislerinin

olmasidir.
Finansal Durum: Firmanin finansal olarak durumudur.

Miisteri Iliskileri Yonetimi: Firmanm satis yapabilmek ve miisteri memnuniyetini
arttirabilemek icin sahip oldugu iletisim giicli, satis ikna kabiliyeti, firmanin

giivenilirligi ve sahip oldugu ikili anlagmalaridir.

Ugtan Uca Coziim: Firmanin sadece sayisal yayimncilik uygulamasinin yazilimin
satabiliyor olmasi degil zaman uygulamanin kurulum ve bakim hizmetini de genis

distribiitor ag1 ile verebiliyor olmasidir.

Kalite: Firmanin sayisal yayincilik uygulamasi yazilimini olustururken CMMI3 gibi
kalite sistemlerine uymasit ve sayisal yaymcilik uygulamasinin bakimini Kalite

standartlarina uygun sekilde yapabiliyor olmasidir.

Pazardaki Konum: Firmanin sayisal yayincilik pazarindaki Pazar payr ve

konumudur.

Teknik ana kriteri ise islevsellik, gilivenirlilik (reliability), taginirlilik (portability),
verimlilik, kullanilabilirlik (usability), raporlama, dayaniklilik (maintability) alt
kriterlerinde olusmaktadir. Ik olarak islevsellik bashigi ele alinmis ve igerik
yayinlama, multimedya destegi, sosyal medya entegrasyonu, zamanlama, glivenlik

ve dil segenekleri alt kriterleri ile ayrintilandirilmistir.
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Icerik Yaymlama: Sayisal yaymcilik uygulamasinin esas ozelligidir. Sayisal
yayincilik uygulamasini kullanacak olan miisterinin (bankanin) belirleyecegi

igeriklerin istenilen yerde ve istenilen sirada yayimlanabilmesidir.

Multimedya Destegi: Sayisal yayincilik uygulamasinin yaymlanmak iizere belirlenen
iceriklerin istenilen formatlarini desteleyebiliyor olmasidir. Ayrica sayisal yayimncilik
uygulamasinin kamera, mikrofon, oynatici, monitor gibi 3. parti donanimlar

desteliyor olmasidir.

Sosyal Medya Entegrasyonu: Sayisal yaymcilik uygulamasinin facebook, twitter gibi

sosyal medya aglarindan gelen igerikleri yayinlayabiliyor olmasidir.

Zamanlama (Scheduling): Sayisal yaymcilik uygulamasinin istenilen zamanda
istenilen igerigi yayinlayabilmesi icin uygulama i¢inde zaman plani yapilabiliyor

olmasidir.

Gilivenlik: Sayisal yaymcilik uygulamasinin yazilimmin gilivenli olmasi yani
sifreleme, yetkilendirme, erisim kontrol listeleri, veri kontrolii, bellek kontrolii,
kimlik kontrolii, veri saklama yontemleri yazilim 6zelliklerini tam olarak istenilen

sekilde yerine getirebiliyor olmasidir.

Dil Segenekleri: Sayisal yayincilik uygulamasinin ingilizce disinda bagta Tiirkce

olmak iizere farkli dilleri destekleyebiliyor olmasidir.

Giivenilirlik (Reliability): Sayisal yayincilik uygulamasiin istenilen performansi
kesintiye ugratmadan gerceklestirebiliyor olmasi, hata toleranslarinin ytiksek
olmasidir. Ornegin uygulamanin kostugu sunucularn c¢ok 1sinmasiyla kapanmasi

durumunda agildiginda tekrar kaldig1 yerden devam edebiliyor olmasidir.

Taginirlik  (Portability); Sayisal yaymncilik uygulamasmin kendi c¢evresinde
degisimlere ne kadar uyum saglayabiliyor olmasidir. Ornegin uygulamanin farkli
marka ekranlarda veya farkli ortamlara c¢alisabiliyor olmasidir. Tasinirlik kriteri
altinda siire¢ bagimsiz olmasi, uyarlama siiresi, uyarlama kolaylhigi, ¢oziniirliik ve

gelistirilebilirlik olarak ele alinmistir.

Siireg Bagimsiz Olmasi: Sayisal yayincilik uygulamasinin  bir¢ok sektordeki

ihtiyaclara cevap verebiliyor olmasi yani finans sektoriiniin siireglerine uyum
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saglayabildigi gibi otomotiv sektoriindeki firmalarin siireglerine cevap verebilecek

esneklikte olmasidir.

Uyarlama Siiresi: Sayisal yayincilik uygulamasinin farkli isteklere cevap verebilme

ve farkli siireclere uyum saglayabilme siiresidir.

Uyarlama Kolayligi: Sayisal yayincilik uygulamasinin farkli isteklere cevap
verebilmesi ve farkli siireglere uyum saglayabilmesidir. Ornegin web tabanl

uygulama destegi varsa isletim sistemine bagimlilik azalir ve uyarlama kolaylasir.

Coziiniirlik: Sayisal yayincilik uygulamasinin farkli ¢oziintirliiklerdeki yayinlar

gosterebiliyor olmasidir.

Gelistirilebilirlik: Sayisal yaymcilik uygulamasinin siirekli gelisen teknolojiye uyum
saglayabiliyor olmast, en son gelistirilen teknolojiler i¢in giincellenebiliyor olmas1 ve

farkli istekler i¢in gelistirilebiliyor olmasidir.

Verimlilik: Sayisal yayimncilik uygulamasmin islevini gerceklestirebilmek icin
kullandigr kaynak miktaridir. Danismanlik, enerji, zaman gerekli kaynaklardan
bazilaridir. Verimlilik konusunda performans mi daha ¢ok oOnemlidir yoksa az
kaynak kullanim: m1 daha ¢ok 6nemlidir buna karar verilmesi gerekir. Ornegin
yazilimin istenilen performans: saglayabilmesi i¢in kullanici dostu olmasin

saglamak ¢ok kaynak harcanmasi gerektirebilir.

Kullanilabilirlik (Usability) basligi altinda kullanici dostu olmasi, dgrenebilirlik,

yardim boliimiiniin kullanilabilirligi ve yonetilebilirlik adl kriterler ele alinmugtir.

Kullanic1 dostu olmasi: Sayisal yayincilik uygulamasimin kullaniminin karmagsik ve

kullaniciy1 zorlayacak 6zellikte olmamasidir.

Ogrenebilirlik: ~ Sayisal yaymcilik  uygulamasmin  kullammmin  kolaylikla

Ogrenilebiliyor olmasidir.

Yardim Boliimiin Kullanilabilirligi: Sayisal yaymcilik uygulamasinin bir yardim
boliimiiniin olmasi1 ve yardim boliimiiniin kullanimi kolaylagtirmasi ve kullanima

destek vermesidir.
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Yonetilebilirlik: Sayisal yayimcilik uygulamasint  kullanacak olan miisterinin
(bankanin) uygulamayi satin aldiktan sonra igerik belirleme, siralama ve zamanlama
gibi islemleri yapacak kisilerin belirlenmesidir. Yonetim hizmeti firma tarafindan da

istenildigi takdirde verilebilir.

Raporlama: Sayisal yayincilik uygulamasini kullanacak olan miisterinin (bankanin)
O0lcmek ve Ogrenmek istedigi performans kriterlerinin ve istatistiklerin
raporlanabiliyor olmasidir. Ornegin bankanin ¢agri merkezindeki belirlenen igerigin

giinde kagta defa oynatildig1 performans kriterlerinden bir tanesidir.

Dayaniklilik (Maintability); sayisal yayincilik uygulamasinda olusabilecek sorunlari
aninda ortaya ¢ikarabiliyor olmasi ve bu sorunlarin da tamir edilebilir boyutta
olmasidir. Dayaniklilik ana kriteri altinda test edilebilirlik, uyar1 sistemi ve yazilimin

komplekligi alt kriterleri ele alinmistir.

Test Edilebilirlik: Sayisal yayincilik uygulamasinin demosunun yapilabiliyor ve
yazilimda yapilan degisikliklerin canliya gecirilmeden Once test edilebiliyor

olmasidir.

Uyarn Sistemi: Sayisal yayincilik uygulamasinin olusabilecek sorunlara ve hatalara

kars1 zamaninda uyar1 veriyor olmasidir.

Yazilimm Kompleksligi: Sayisal yayincilik uygulamasi yazilimimin kodlarinin

okunabilir, anlasilabilir olmas1 ve hemen tamir edilebilmesine olanak saglamasidir.

Hizmet ana kriteri altinda garanti ve yiikiimliiliikler, hiz, online yardim ve uzatan

erigebilirlik alt kriterleri ele alinmustir.

Garanti ve Yikimliliikler: Firmanin misteriye (bankaya) ticaretleri dogrultusunda

verdigi taahiitleri kapsamaktadir.

Hiz: Sayisal yayincilik uygulamasinin i¢in firmanin verecegi gerekli teslimat,

kurulum, bakim ve hizmet hizdir.

Online Yardim: Sayisal yayincilik uygulamasi ile ilgili her tiirlii soruya ¢cagr1 merkezi

gibi hizmetlerle her an destek verebiliyor olmasidir.
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Uzaktan Erisebilirlik: Sayisal yaymecilik uygulamasini  kullacak  miisterinin
(bankanin) lokasyonlarindaki sistemlere yerinde degil uzaktan baglanarak destek

verebilmektir.

Maliyet ana kriteri altinda yazilim, kurulum, bakim ve vade alt kriterleri ele

alimustir.
Yazilim: Sayisal yaymcilik uygulamasinin yazilim ticretidir.

Kurulum: Sayisal yayincilik uygulamasinin kullanacak olan miisteri (banka)

lokasyonundaki kurulum ticretidir.

Bakim: Sayisal yaymcilik uygulamasimin giincelleme, sorun giderme vb. durumlara

kars1 alacagi ticrettir.

Vade: Sayisal yaymcilik uygulamasi toplam {icretinin belirli periyotlarla

Odenebiliyor olmasidir.

5.7 Kriterlerin ikili Karsilastirilmasiin Yapilmasi

Elde edilen modeldeki her bir faktoriin onceligini belirlemek amaciyla AHP teknigi
uygulanacaktir. Bunun i¢in Ek A.1’de yer alan ikili karsilastirmalardan olusan bir
anket hazirlanmistir. Anketin uzunlugundan dolayr sektérdeki uzman 4 Kisiye
uygulama yapilmistir. Anket sirasinda uzmanlarin yaninda birebir kriterlerin
aciklamasi yapilmis ve yanlis anlasiilma olmamasi adina birebir fikirlerin paylasilarak

sorularin cevap verilmesine 6zen gosterilmistir.

5.8 Verilerin Analizi

Sekil 5.2°de belirtilen model ve yapilan anket sonuglari Super Decision paket
programi yardimiyla analizi yapilmistir. Modelin programa aktariimis hali Ek B’de

verilmistir.

Ek A’da yer alan anketimize uzmanlarin verdigi puanlarin geometrik ortalamasi
alinarak programa aktarilmistir. Toplamda 213 tane ikili karsilastirma yapilmistir.

Ornek anket giris ekram Sekil 5.5°te ve Sekil 5.6°da gosterilmistir.
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mer Comparisons wrt "En Uygun Uygulama® node in "KRITERLER" cluster | = 24

Eile Computations Misc Help

Graphicl‘u"erbal Matrix Questicnnaire

Comparisons wrt "En Uygun Uygulama® node in "KRITERLER" cluster
Hizmet is 2.0454 times more important than Firma Profili

Inconsistency Hizrnet Maliyet Teknik |

Fima Profili | [T[2.0454  [#=]17321  [#=[2.4495

Hizmet =|29907 |=]20
Maliyet T [1.9168

Sekil 5.5 : Anket Giris Ekran Goriintiisii

me Comparisons wrt "En Uygun Uygulama® node in "KRITERLER" cluster

File Computations Misc Help

Graphicl Verball Matrixl Questionnaire

Comparisons wrt "En Uygun Uygulama™ node in "KRITERLER” cluster
Hizmet is equally to moderately more important than Firma Profili

>=B5 | Bl Bl T| Bl 5| 4| '3.| 2| ||; 3

-l|5 B|T|E|S :==9.5|NDDmp.IHizrnet

1. Firma Profili | | | | |

2. Firma Profili =~=H.5|5|B|T|E|5|4|3||; |2|3|4|5|E|?|E|‘3|:==9.5|NDDD|'np.| Maliyet
3. Firma Profili >=E.5|5|B|T|B|5|d|3||; |2|3|d|5|ﬁ|?|3|9 >=9.5|NDDDmp. Teknik
4. Hizmet >=E.5|5|B|T|B|5|d||? 2| |2|3|4|5|E|?|E|9 >=9.5|NDDDmp.| Maliyet
5. Hizmet >=E.5|B|B|T|B|5|4|3||; |2|3|4|5|E|?|3|9 >=9.5|NDDDmp.|Teknik
6. Maliyet =~=H.5|5|B|T|E|5|4|3|2| |2 3|4|5|E|?|E|9 :==9.5|Nnnmp. Teknik

Sekil 5.6 : Anket giris ekran 6n yiiz goriintiisi

Daha onceki bolimlerde de bahsedildigi tizere AHP’nin ¢alisma prensibinde
tutarlilik, 0.1 degerine esit ya da kiiciik olmasi gerekmektedir. Anket girisleri
tamamlandiktan sonra, verilen cevaplarin tutarliligini incelemek adina programin
“Basic Inconsistency Report”indan faydalanilmistir. Rapor dogrultusunda cevaplarda
bir tutarsizlik gozlenmemis, dolayisiyla anketlerin tekrardan degerlendirilmesine
gerek duyulmamistir. Dolayisiyla verilerin giivenilir oldugu gézlenmektedir. Ornek

bir ekran gorintiisii Sekil 5.7°de verilmistir.
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me# Inconsistency Report

Bestfal 0ld |nconsizt, Mew Incongist. % Impravernent

Firma Profili Teknik 2.443500 1.064787 0.045938 0.002208 3519 %

I aliyet Teknik 1.916800 1.077716 0.045938 0.027420 4031 %
Firma Profil Hizmet 2.045400 1121276 0.045938 0.032043 30,23 %
Firma Profili b aliet 1.732100 2.740003 0.045938 0.037682 17.97 %

Teknik 2.000000 2.E450E8 0.045938 0.040633 11.56 %

Sekil 5.7 : Tutarlilik Analizi

Tutarlilik analizi yapildiktan sonra her bir kriter igin éncelikler belirlenlenmistir. Ik
olarak 4 ana kriter incelendiginde Cizelge 5.1°den de goriilebilecegi tizere 0.417228
oncelikle en 6nemli sirayr hizmet almistir. Firma profili kriteri 0.276579, teknik
kriteri 0.180265 ve maliyet kriteri 0.125929 oncelikleri ile firma profilini takip

etmektedir.

Cizelge 5.1 : Ana kriterlerin karsilastirilmast

Tutarhihk index : 0.00459 < 0.1

KRITERLER ONCELIK
Firma Profili 0276579 |F
Teknik oasmss
Hizmet 0417222 |
Malivet 0.12502¢

a) Firma Profili

Ikinci olarak en fazla énceligi alan ‘Firma Profili’ ana kriteri incelendiginde ‘Ugtan
Uca Coziim’ faktoriiniin 0.204520 onceligi ile diger faktorlerin oniine gectigi

gorilmistiir. Ayrintili bilgi Cizelge 5.2°de yer almaktadir.

Cizelge 5.2 : Firma profiline ait alt kriterlerin karsilastirilmasi

Tutarhihk index : 0.0968 < 0.1
KERITERLER ONCELIK

Yurticiyurtdisi referanslar - 0114564 .
Sayisal Yaymeilik Deneyimi 0150726 [
Distribiitdr a1 0098779 |}
Finansal durumu 0119966 [P
MIY 0055359 |}

Ugtan uca géziim 024520 [
Kalite o1711ss [P
Pazardaki konumu 02022 [N
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Firma Profili ana bashg: altindaki diger kriterler incelendiginde ise ikinci sirada
‘Kalite’ oldugu, daha sonra siray1 sayisal yayincilik deneyimi, finansal durum,
yurti¢i/yurtdis1 referanslar, distribiitor agi, pazardaki konum ve miisteri iliskileri

yonetiminin aldig1 Cizelge 5.2’den goriilmektedir.
b) Teknik

Teknik ana kriteri islevsellik, giivenilirlik (reliability), tasinirlik (portability),
verimlilik, kullanilabilirlik (usability), raporlama ve dayaniklilik (maintability)
olmak tizere 7 bashk altinda ele alinmistir. Cizelge 5.3 goz oniinde bulundurularak,
onceliklerine gore siralandiginda 0.216239’lik oranla ‘kullanilabilirlik (usability)’
kriteri en 6nemli durumdayken daha sonra sirayr 0.194871 oncelige sahip olan
islevsellik almaktadir. Dayaniklilik 0.170771 ve giivenilirlik 0.156426 6ncelikleri ile
en Onemli kriterler arasinda yer almaktadir. Raporlama 0.076328 ve tasinilirlik

(portaiblity) 0.068306 oncelikleri ile son sirada yer almaktadir.

Cizelge 5.3 : Teknik ana kriterine ait alt kriterlerin karsilastirilmasi

Tutarhhk index : 0.0683 < 0.1

KRITERLER ONCELIK
Tslevsellik 0124871 [
Gitvenilitlikreliability) 0156426  [B
Tagmilirlik (portability) 0068306 |
Verimlilik 0117060 N
Kullandabilidik(Usability) 0216230 [P
Rapotlama 0076322 |
Dayanikhibk(Maintability)  0.170770 [l

Teknik ana bashg: altindaki ‘Islevsellik’ kriterleri incelendiginde ise en &nemli
kriterin 0.214221 ile ‘Zamanlama’ oldugunu, daha sonra siray1 0.205687 onceligi ile
icerik yayinlama, 0.182287 6nceligi ile multimedya destegi, 0.162445 onceligi ile
giivenlik, 0.121851 onceligi ile dil secenekleri ve 0.113510 oncelidi ile sosyal medya

entegrasyonun aldigi Cizelge 5.4’te goriilmektedir.
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Cizelge 5.4 : Islevsellik’e ait alt kriterlerin karsilastiriimasi

Tutarhhlk index : 0.0368 < 0.1

KRITERLER ONCELIK
Igerik Yaymlama 0205687 [
Multimedya Destei 0152287 [
E—— o |
Zamanlama 0214221 B
Gitvenlik 0162445  [B
Dil Secenekleri 012151 I

Tasmilirlik (portability) basligi altinda yer alan kriterler incelenmis ve Cizelge 5.5°te
belirtilmistir. Buna gore 0.295072 6nceligi ile ‘Gelistirilebilirlik® alt kriterinin en
onemli kriter oldugu goriinmektedir. Coziintirliikk kriteri 0.243760 6nceligi i¢cin onu
takip etmektedir. 0.197004 Onceligi ile uyarlama kolaylig1 bir diger 6nemli kriterdir.
0.154816 onceligi ile siire¢ bagimsiz olmasi kriteri ise en onemli kriter olan
gelistirilebilirligin yaris1 kadar 6neme sahiptir. 0.109348 onceligi ile uyarlama stiresi

en diisiilk 6neme sahiptir.

Cizelge 5.5 : Taginilirlik’a ait alt kriterlerin karsilastirilmasi

Tutarhhk index : 0.0344 < 0.1

KRITERLER ONCELIK
Siireg Bagimsiz Olmas: 0154816 [
Uyarlama Siiresi 0100348 |
Uyarlama Kolayhg 0197004 [
Céziiniirtiik 0243760 [B
Gelistirilebilirik 020502 B

Kullanilabilirlik (usability) kriteri altindaki kriterlerin oncelikleri Cizelge 5.6’da
belirtilmistir. Cizelge 5.6’ya gore 0.368730 Onceligi ile yonetilebilirlik en dnemli
kriter oldugunu gostermektedir. Daha sonra sirayr 0.265897 onceligi ile kullanici
dostu olmasi, 0.240251 6nceligi ile 6grenebilirlik ve 0.125122 o6nceligi ile yardim
boliimiiniin kullanilabilirligi kriteri almistir. Yonetilebilirlik kriteri en az dneme
sahip kriter olan yardim bdliimiiniin kullanilabilirligi kriterinin yaklasik 3 kati1 daha

onemli konumdadir.
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Cizelge 5.6 : Kullanilabilirlik’e ait alt kriterlerin karsilastiriimasi

Tutarhhk index : 0.0255 < 0.1

KRITERLER ONCELIK
Kullames Dostu Olmas: 0265397 [
Orenebilirlik 0240251 [
EZTMEE;H”H 0125122 I
Vénetilebilirtik 0363730 I

Dayanililik kriteri altinda 3 alt kriter ele alinmistir. Bu kriterler arasinda liderligi
0.410175 onceligi ile uyar sistemi almaktadir. Daha sonra siray1 0.348316 onceligi
ile yazilimin kompleksligi, 0.241509 onceligi ile test edilebilirlik kriteri almaktadir.
Cizelge 5.7°de tiim kriterlerin oncelikleri belirtilmistir.

Cizelge 5.7 : Dayaniklilik’a ait alt kriterlerin karsilastirilmasi

Tutarhhk index : 0.0999 = 0.1

KRITERLER ONCELIK
Test Edilebilirlik 0241509 |
Uyan Sistemi 0410175 [
Yazbimn Kompleksligi 0.348316 !

c) Hizmet

Hizmet ana kriteri altinda incelenen 4 kriter i¢cinde ‘Garanti ve Yiikiimliiliikler’
0.325926 onceligi ile en onemli konuma gelmistir. En yakin kriter olan ‘Hiz’ ise
0.318285 oncelige sahiptir. ‘Online Yardim’ kriteri ise 0.179292 o&nceligi ile en
onemli kriterinin 0.55 katidir. 0.176498 onceligi ile ‘Uzaktan Erisebilirlik’ kriteri en

sirada yer almaktadir. Kriterlerin dncelikleri Cizelge 5.8’de gosterilmektedir.

Cizelge 5.8 : Hizmet’e ait alt kriterlerin karsilastirilmasi

Tutarhhk index : 0.0611 < 0.1

KRITERLER ONCELIK
Garanti ve Yitkiimliiider 0325926 [0
Hiz 0318285 |}
Online Yardim 0192 B
Uzaktan Erigebilirlik 0.176408 I
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d) Maliyet

Maliyet ana kriteri yazilim, kurulum, bakim ve vade olmak iizere 4 baslik altinda
degerlendirilmistir. Cizelge 5.9’da da belirtildigi gibi yazilim kriteri 0.527922
onceligi ile agik ara 6nde en 6nemli kriter olmustur. Ve daha sonraki sirada yer alan
0.208967 oncelikli bakim kriterinin yaklagik 2,5 katidir. Kurulum ile ise 0.132534
onceligi ile 3. sirada yer almaktadir. Son sirada yer alan vade kriteri 0.130577

oncelige sahiptir.

Cizelge 5.9 : Maliyet’e ait alt kriterlerin karsilagtiritlmasi

Tutarhihk index : 0.0410 0.1

KRITERLER ONCELIK
Yazhm 0521922 |
Kurulum 0132534 |
Bakim 0203967 [
Vade 0130577 [

e) Alternatifler

Daha 6nceki bolimlerde de aktarildig: iizere ¢alismamiz cercevesinde 3 alternatif
firma ele alinmaktadir. Dolayisiyla hiyerarsinin son basamagindaki tim kriterler
alternatif 3 firma igin de ele alinmig ve ikili karsilastirmalar yapilmistir. Yapilan bu
karsilastirmalar sonucunda alternatif firmalar degisik onceliklere sahip olmuslardir.
Ornegin Firmal alis yurtigi/yurtdis1 kriterinde ilk siradayken, sayisal yayincilik
deneyimi s6z konusu oldugunda son sirada yer almaktadir. Tiim Kriterler igin firma

oncelikleri Cizelge 5.10°da belirtilmistir.

Sekil 5.4°te belirtilen modelin tim onceliklerle birlestirilmis hali Sekil 5.8°de
aynntili bir sekilde gosterilmistir. Modelde alternatifler ayrica belirtilmemistir.
Hiyerarsinin son dizeyindeki her bir kriterin 3 alternatif firma ile iliskisi

bulunmaktadir ve tiim uygulama bu dogrultuda yapilmustir.
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Cizelge 5.10 : Alternatif firmalarin kriter bazinda 6ncelikleri

Firmal Firma2 Firma3

Yurtici/vurtdis: referanslar 0.527697  0.324565 0.147738

E Sayisal Yayincilik Deneyimi  0.148760  0.579755  0.271485

§ Distribiitdr ag1 0.261183  0.569383  0.169435

= Finansal durumu 0.455499  0.084556  0.459945

E MIY 0.562071  0.192505 0.245425

E Uctan uca ¢dziim 0.769209  0.145262  0.085529

B Kalite 0.570928 0.233078  0.195994

Pazardaki konumu 0.617208  0.249769  0.133023

Icerik Yayinlama 0.561402  0.281920 0.156678

Multimedya Destegi 0.490403  0.272541 0.237056

. . Sosyal Medya Entegrasyonu  0.294239  (0.499735  0.206026

Islevsellik

Zamanlama 0.511974  0.262196  (0.225829

Giivenlik 0.333333 0.333333  0.333333

Dil Secenekleri 0.550099  0.237929 0.211972

Gilivenilirlik(reliability) 0.598401  0.223894  0.177705

Sitirec Bagimsiz Olmas:1 0.555643 0.291467 0.152891

Uvarlama Siiresi 0.574629  0.284507 0.140864

E Tagtnilirik Uyarlama Kolaylig1 0.655874  0.222662 0.121464
Z  (portability) o - e ' '

14 Coziiniirliik 0.742963  0.137124  0.119913

E Gelistirilebilirlik 0.729641  0.123883  0.146477

Verimlilik 0.333333 0.333333  0.333333

Kullanici Dostu Olmasi 0.698132 0.178515 0.123353

Kullanilabilirlik(Usabi giz?;b]gﬂ;fmmm 0.651557 0.211341 0.137102

lity) Kullanslabilirligi 0.197588 0.412788 0.389624

Yonetilebilirlik 0.618097  0.204248 0.177655

Raporlama 0.246653  0.545935  0.207412

Dayanikithk(Maintab Test Edjl'lebj]j{]jk 0.525324  0.237338 0.237338

ility) Uyar Sistemi N 0.371858  0.442213  0.185929

Yazilhimin Kompleksligi 0.710830 0.161214  0.127956

- Garanti ve Yiikiimliiliikler 0.539583  0.259404 0.201013

; Hiz 0.515004  0.281475 0.203521

N Online Yardim 0.482026  0.258987  0.258987

= Uzaktan Erisebilirlik 0.333333  0.333333  0.333333

E Yazilim 0.665639 0.213073  0.121287

- Kurulum 0.642748  0.218722  0.138530

E: Bakim 0.713356  0.176642  0.110002

= Vade 0.434331 0.374088 0.191581
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5.9 Duyarhlik Analizi

Matematiksel programlama problemlerinde katsayilar bilindigi halde isletmecilik
hayatinda katsayilar daima belirli degildir. Burada katsayilarin degisim araliklar:

bulunmaya calisilmaktadir ve bu isleme duyarlilik analizleri denir (Kaplan, 2010).

En uygun uygulama segildikten sonra duyarlilik analizi yapilmahdir. Super Desicion
paket programinin ‘sensivity’ bashig: altinda bu analiz yapilmakta ve ana kriterlerin
agirhiklarinin - degistirilmesinin -~ sonuglart  nasil  etkiledigini  agik  bigimde

gostermektedir.

Hareketli duyarlilik analizi ile yalnizca kriterlerin elde edilen sonuca nasil etki
ettigini degil ayn1 zamanda bu Kriterlerin agirliklarindaki degisimin sonucu nasil
degistirdigi de gozlemlenebilmektedir. Kisisel yargilara ve bilgilere bagl olan
degerlendirmelerdeki belirsizlikleri ortadan kaldirmak, gercekgi bir karar verme
siirecinin gerekli bir parcasidir. Duyarlilik analizinde amag, tim belirsizliklerin
toplam etkilerinin modelde neden oldugu bir degisimin varilan karar1 kabul edilemez
yapip yapmadig: ya da karar vericinin ¢6ziimden tatmin olup olmadigin: siiratli bir

sekilde degerlendirmektir.

Bu calismada duyarlik analizi hiyerarsik modelde belirlenen 4 ana kriter tizerinden

yapilmistir ve sonuca olan etkileri analiz edilmistir.

En uygun uygulama se¢imi altinda yer alan 4 ana kriterden ilk olarak “Hizmet” baz
alinarak duyarlilik analizi yapilmistir. Hizmet kriterinin agirhig 0.1 ile 1 arasinda
degisen 11 basamakli inceleme gerceklestirilmistir. Buna gore alternatif 3 firmanin
onceliklerinin Sekil 5.9 ve Cizelge 5.11°de gosterildigi gibi elde edilmistir. Bu
grafige gore firmalar arasi oncelik siralamasinda degisiklik gozlenmemektedir.
Hizmet kriterinin  agirhgi  1’e  yaklastikca tiim firmalarin ~ &ncelikleri
degismemektedir. Dolayisiyla sonucun Hizmet kriterine duyarli olmadig

soylenebilir.
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Sekil 5.9 : Hizmet kriterine ait duyarlilik grafigi

Cizelge 5.11 : Hizmet kriterinin 6nceligi 0,5 oldugu durumda alternatiflerin aldig:
oncelikler

ALTERNATIF ONCELIK
FIRMA1 0507 |
FIRMA2 0272 [N
FIRMA3 0215 |

Maliyet ana kriteri baz alinarak yapilan duyarlilik analizinde de 0.1 ile 1 arasinda
degisen 11 basamakl: bir inceleme yapilmistir. Bu analize gore Firmal’in degerleri
artan bir dogru ¢izdiginden Firmal’in araliktaki her degerde en yiiksek oncelige
sahip oldugunu agik¢a goriilmektedir. Firma2 ve Firma3’iin degerleri ise azalan
dogrular ¢izmesine ragmen siralamayl degistirmemektir. Calismanin sonucunun
maliyet kriterine duyarli olmadigi Sekil 5.10 ve Cizelge 5.12 dikkate alinarak

soylenebilir.
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Sekil 5.10 : Maliyet kriterine ait duyarhlik grafigi

Cizelge 5.12 : Maliyet kriterinin onceligi 0,5 oldugu durumda alternatiflerin aldig:
oncelikler

ALTERNATIF ONCELIK
FIRMAL o560 |
FIRMA2 0256 [N
FIRMA3 0.175 |

Teknik ana kriteri baz alinarak yapilan duyarlilik analizinde de 0.1 ile 1 arasinda
degisen 11 basamakli bir inceleme yapilmistir. Sekil 5.11 ve Cizelge 5.13
incelendiginde siralamanin de@ismedigi goriilmektedir. Oncelik siralamasi yine
1.firma, 2.firma ve 3.firma seklinde gerceklesmistir. Sonug olarak teknik kriterine

gore galismanin duyarli olmadigi gorilmistiir.
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Sekil 5.11 : Teknik kriterine ait duyarhlik grafigi

Cizelge 5.13 : Teknik kriterinin onceligi 0,5 oldugu durumda alternatiflerin aldig:
oncelikler

ALTERNATIF ONCELIK
FIRMAL o523 |
FIRMA?2 0272 [N
FIRMAS3 0.199_ |

Son olarak, firma profili ana kriteri baz alinarak yapilan duyarlilik analizinde de 0.1
ile 1 arasinda degisen 11 basamakli bir inceleme yapilmistir. Sekil 5.12 ve Cizelge
5.14’ten de gorilecegi tizere, siralama Firmal, Firma2 ve Firma3  olarak

degismemektir. Dolayisiyla firma profili kriteri de duyarlilik gostermemistir.
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Sekil 5.12 : Firma profili kriterine ait duyarlilik grafigi

Cizelge 5.14 : Firma profili kriterinin 6nceligi 0,5 oldugu durumda alternatiflerin
aldig1 oncelikler

ALTERNATIF ONCELIE

FIRMA1 oswo |
FIRMA?2 0283 [N
FRMAS 0200 |}
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5.10 Uygulama Sonucu

Verilerin analizi baghg: altinda yer alan tiim kriterler incelendiginde alternatif olarak
belirlenen ¢ firmanin o6ncelik sirasi Sekil 9.10°da belirtilmistir. Bu dogrultuda
0.434388 onceligi ile 1 numaral: firma ilk sirada yer almaktadir. ilk firmay: 0.339707
puan ile 2 numaral: firma ve son olarak 0.225905 oncelik ile 3 numaral: firma takip
etmektedir. Firmal olarak adlandirdigimiz alternatif acik ara fark ile 6n plana
c¢ikmaktadir. Yapilan tim duyarlilik analizlerine bakildiginda da, alternatif 3

firmanin oncelik siralamasi ¢alismanin sonucu ile uyumlu oldugu gorialmistiir.

Dolayisiyla banka igin 1 numarali firma ile ¢alismak diger firmalara oranla daha
avantajli olacaktir. Banka suanda her 3 firma ile de ticaretini farkli alanlarda devam
ettirmektedir. Sayisal yaymcilik uygulamasi Firmal ile gerceklestirildikten sonra

bankanin firmal ile iligkileri daha da giliclenmistir.

Uygulama ¢alismamiz dogrultusunda olusturdugumuz bu model yetkililere
aktarilmistir. Isletme tarafindan gergeklestirilen se¢im, kurulan modelin sonucu ile
ortlismektedir. Ayrica banka yaptig1 se¢im sonrasinda Firmal’den satin almis oldugu
sayisal yayimncilik uygulamasindan ve aldigi hizmetten ¢ok memnun kaldigin1 da
belirterek uygulamalar1 ¢agri merkezinden operasyon hizmetinden sonra sube ve

bilgi teknolojileri operasyon merkezinde de kullanmak istedigini belirtmistir.
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6. SONUCLAR VE TARTISMA

Yeni {irlin gelistirme, giiniimiizde firmalarin biiylime stratejisi olmasindan ote
rekabet avantaji yaratmasi ve gelecekte de var olmalar1 agisindan bir zorunluluktur.
Pazarda rekabet ¢ok yiiksek oldugundan firmalar bazen kendi i¢ kaynaklari ile yeni
tiriin gelistirmeyi veya mevcut liriinde farklilastirmalar yapmayi tercih ederken bazen
de digkaynak kullanarak trlin gelistirmeyi veya mevcut lriinde farklilagtirmalar
yapmay tercih etmektedirler. Bu nedenden dolay1 yeni iirlin gelistirme c¢aligsmalari
sirasinda verilecek kararlarin Onemini arttirmistir.  Yoneticilerin dogru karar
verebilmeleri giderek kritiklestiginden karar verirken kullanilan veriler, sistemler ve

metotlar da daha ¢ok 6nemli hale gelmektedir.

Calisma kapsaminda, AHP metodu ile finans sektoriindeki bir firma i¢in en uygun
sayisal yayimcilik uygulamasi se¢imi yapilmasi i¢in bir model olusturularak literatiire
bir katki yapilmistir. Firma tarafindan yapilan se¢im ile modelin sonucunun
ortiismesi hem calisanlar hem de akademisyenler i¢in dnem tagimaktadir. Yapilan
secimin hem teorikte hem pratikte en uygun olmasi daha sonra verilecek kararlar i¢in

de ornek teskil etmektedir.

Bu ¢alisgmada olusturulan modeldeki alternatiflerin onceliklerini hesaplamak igin
kullanilan Analitik Hiyerarsi Prosesi metodu, ¢oziimii karmasik olan, ¢ok Kriterli
karar verme yontemlerinden biri olup, ¢6ziimii olduk¢a kolaylastirmakta ve Kkarar

vericilere dogru karar verebilmeleri i¢in destek saglamaktadir.

Finans sektoriinde faaliyet gésteren bir firma igin gelistirilen bu model, kriterlerin
degerlendirilebilirligi bakimindan farkli sektorlerdeki farkli biiyiikliikteki firmalarin

yine yazilim se¢im siirecinde kullanabilecegi bir yap1 haline getirilebilir.

Sonraki caligsmalarda, konu ile ilgili farkli ve daha fazla sayida karar vericinin

degerlendirmesine bagvurularak sonuclarin objektifligi arttirilabilir.
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EKAI1

Asagidaki faktorleri birbirleri ile “En Uygun Sayisal Yayincilik Uygulamasi Segimi”

tizerindeki etkilerine gore karsilagtiriniz

Firma Profili 9(8|7|6/5|/4|3(2|1|2(3|4|5|6(7|8|9]|Teknik
Firma Profili 9(8|7|6/5/4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8]|9|Hizmet
Firma Profili 9(8|7|6|5|4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8]|9|Maliyet
Teknik 9(8|7|6/5/4|3(2|1(2(3|4({5|6|7|8]|9|Hizmet
Teknik 9(8(7|6|5(4(3]2|1]2|3|4|5|6]|7]|8]|9|Maliyet
Hizmet 9(8|7|6|5(4(3]2]1]2|3|4|5|6]|7]|8]|9|Maliyet

Asagidaki faktorleri birbirleri ile “Firma Profili” lizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz

Sayisal Yayincilik

Yurtici/Yurtdisi Referans {987 (6|5|4(3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Deneyimi
Yurtici/Yurtdisi Referans {987 [6(5(4(3|2|1|2|3|4|5|6/|7|8|9]|Distribator Ag
Yurtigi/Yurtdisi Referans {987 (6(5(4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9|Finansal Durum
Yurtigi/Yurtdisi Referans {987 (6(5(4(3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|MIY

Ugtan Uca
Yurtigi/Yurtdisi Referans 43121 3|4|5 9| Cozlim
Yurtigi/Yurtdisi Referans 4 1 4 9 | Kalite

Yurtigi/Yurtdisi Referans

9(8|7|6|5/4(3(2|1|2(3|4|5|6|7|8|9|Pazardaki Konum

Sayisal Yayincilik

Deneyimi 9|8|7|6|5(4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9|Distribttor Agi
Sayisal Yayincilik

Deneyimi 9|8|7/6/5(4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9|Finansal Durum
Sayisal Yayincilik

Deneyimi 9(8(7|6(5(4(3]2|1[{2|3|4|5|6|7|8|9|MIY

Sayisal Yayincilik Ugtan Uca
Deneyimi 9(8|7|6(5(4(3(2|1|2(3|4|5|6|7|8|9|Cozim
Sayisal Yayincilik

Deneyimi 9|8|7/6|5(4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9|Kalite
Sayisal Yayincilik

Deneyimi 5(413(2|1(2|3|4|5|6|7|8]|9|Pazardaki Konum

Distribtitor Agl

9/8|7|6|5|4|3(2({1]2|3(4|5|6|7|8]|9|Finansal Durum

Distribtitor Agl 413|121 3|14|5 9 | MIY

Ucgtan Uca
Distributor Ag 9|8|7|6|5(4|3(2|1|2|3|4|5(6|7|8|9|Cdzim
Distribtitor Agl 9(8|7|6/5(4|3(2|1|2(3|4|5|6(7|8|9]Kalite
Distribitor Agl 9(8|7|6(5|/4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8]|9|Pazardaki Konum
Finansal Durum 9(8|7|6|5(4(3(2(1({2({3|4/5|6|7|8|9|MIY

Ucgtan Uca
Finansal Durum 9(8(7|6(5(4(3(2|1|2(3|4|5|6|7|8|9|Cozim
Finansal Durum 9(8|7|6/5(4|3(2|1|2(3|4|5|6(7|8|9]Kalite
Finansal Durum 9(8|7|6/5/4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8]|9|Pazardaki Konum
MIY 9(8(7|6|5(4(3(2|1]|2(3|4|5|6|7|8|9|Ugtan Uca
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Gozim
MIY 9(8(7|6|5/4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9]Kalite
MIY 9(8(7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7]|8]|9|Pazardaki Konum
Ugtan Uca Cozim 9(8(7|6|/5(4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9]Kalite
Uctan Uca Coziim 9|8|7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Pazardaki Konum
Kalite 9(8(7|6|5(4(3|2|1|2|3|4|5|6|7]|8]|9|Pazardaki Konum

Asagidaki faktorleri birbirleri ile “Teknik” lizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz

islevsellik 9(8|7|6|5(4(3(2(|1({2(3|4|5|6|7|8]|9|Glvenilirlik
islevsellik 9|8(7|6|5(4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Tasinirhk
islevsellik 9(8|7|6|5(4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8]|9|Verimlilik
islevsellik 9|8(7(6(5|4|3(2|1|2|3|4|5|/6/|7|8|9|Kullanilabilirlik
islevsellik 9|8(7|6|5|4|3|2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Raporlama
islevsellik 9/8|7|6(5|4|3|2]1|2(3|4|5|6|7|8|9]|Dayaniklilik
Guvenilirlik 9(8|7|6/5/4|3(2|1(2(3|4(5|6|7|8]|9]|Tasinirlik
Guvenilirlik 9(8|7|6|5(4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8]|9|Verimlilik
Guvenilirlik 9(8|7|6/5/4|3(2|1|2(3|4(5|6|7]|8|9|Kullanilabilirlik
Guvenilirlik 9|8|7/6|/5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Raporlama
Guvenilirlik 9(8|7|6|5/4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8|9|Dayaniklilk
Tasinirhk 9|8|7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9]|Verimlilik
Tasinirhk 9|8(7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9/|Kullanilabilirlik
Tasinirhk 9|8|7/6|/5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Raporlama
Tasinirhk 9|8|7/6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Dayaniklilik
Verimlilik 9|8(7|6|5(4(3[2[1[2|3|4|5|6]|7]|8]|9|Kullanilabilirlik
Verimlilik 9|8|7/6|/5(4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Raporlama
Verimlilik 9|8|7/6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Dayaniklilik
Kullanilabilirlik 9|8|7/6|/5(4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Raporlama
Kullanilabilirlik 9|8|7/6|/5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Dayaniklilik
Raporlama 9|8|7/6|/5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Dayaniklilik

Asagidaki faktorleri birbirleri ile “Teknik - islevsellik” iizerindeki etkilerine gére

karsilastiriniz

Multimedya
Icerik Yayinlama 9(8|7|6|5(4(3(2|1(2({3|4/5|6|7|8]|9|Destegi

Sosyal Medya
Icerik Yayinlama 9(8|7|6/5(4(3(2|1(2(3|4/5|6|7|8|9|Entegrayonu
icerik Yayinlama 9|8|7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Zamanlama
icerik Yayinlama 9|8|7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5(6|7|8|9|Glvenlik
icerik Yayinlama 9|8(7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|DilSecenekleri

Sosyal Medya
Multimedya Destegi 9|8(7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Entegrayonu
Multimedya Destegi 9|8|7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Zamanlama
Multimedya Destegi 9|8|7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5(6|7|8|9|Glvenlik
Multimedya Destegi 9|8(7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|DilSecenekleri
Sosyal Medya 9|8|7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Zamanlama
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Entegrayonu

Sosyal Medya

Entegrayonu 9|8|7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5(6|7|8|9|Glvenlik
Sosyal Medya

Entegrayonu 9|8(7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|DilSecenekleri
Zamanlama 9(8(7|6|/5(4(3[2]|1]2|3|4|5|6]|7|8]|9|Gulvenlik
Zamanlama 9|8(7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|DilSecenekleri
Guvenlik 9|8|7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|DilSecenekleri

Asagidaki faktorleri birbirleri ile “Teknik - Taginirlik” iizerindeki etkilerine gére
karsilastiriniz

Sire¢ Bagimsiz olmasi 9|8|7|6/5(4|3(2|1|2|3|4|5|6|7]|8]|9|Uyarlama Siiresi
Uyarlama
Sire¢ Bagimsiz olmasi 8 514(3(2]|1 3|14|5|6 8|9 | Kolayhg
Sire¢ Bagimsiz olmasi 8 514(3(2]|1 3|14|5|6 8|9 | Cozunurlik
Sire¢ Bagimsiz olmasi 8 43121 3|14|5|6 8|9 | Gelistirilebilirlik
Uyarlama
Uyarlama Siresi 9|8|7/6|5(4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9|Kolayhg
Uyarlama Siresi 9|8|7|6/5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Cozunurlik
Uyarlama Siresi 9|8|7|6|/5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7]|8|9|Gelistirilebilirlik
Uyarlama Kolayhgi 9|8(7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Cozinlrlik
Uyarlama Kolayligi 9(8|7|6|5|4|3(2(1(2({3|4|5|6|7|8]|9|Gelistirilebilirlik
Cozanarluk 9|8|7|6/5|4|3(2|1]|2|3|4|5|6|7]|8|9|Gelistirilebilirlik

Asagidaki faktorleri birbirleri ile “Teknik - Kullanilabilirlik” Gizerindeki etkilerine gére
karsilagtiriniz

Kullanici Dostu Olmasi 9/8|7(6|5|4|3[2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|0grenebilirligi
Yardim
Bolimiiniin
Kullanici Dostu Olmasi 9|8|7|6|5|4 2 4 6| 7|89 |Kullanilabilirligi
Kullanici Dostu Olmasi 9|8|7|6|5|4 2 4 6|7|8]|9|Yonetilebilirligi
Yardim
Bolimiiniin
Ogrenebilirligi 9(8|7|6|5|4 2 4 6|7 |89 | Kullanilabilirligi
Ogrenebilirligi 9|8|7|6|5|4 2 4 6|7|8]|9|Yonetilebilirligi
Yardim Bolimiinin
Kullanilabilirligi 9(8(7|6[5[4(3[2[1[2|3|4|5|6]|7]|8]|9]Yonetilebilirligi

Asagidaki faktorleri birbirleri ile “Teknik - Dayaniklihk” {izerindeki etkilerine gore
karsilastiriniz

Test Edilebilirlik 9|8|7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|UyarSistemi
Yazilimin

Test Edilebilirlik 9/8(7|6|5(4|3|2[1|2({3|4|5|6|7|8]|9|Kompleksligi
Yazilimin

Uyari Sistemi 9|8|7|6|5(4|3(2|1|2|3|4|5|6|7]|8]|9|Kompleksligi

Asagidaki faktorleri birbirleri ile “Hizmet” {izerindeki etkilerine gore karsilagtiriniz
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Garanti ve
Yikumlulakler 9|8|7|6/5(4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Hiz
Garanti ve
Yikumlulakler 9|8|7|6|/5(4|3(2|1|2|3|4|5(6|7|8|9|0nline Yardim
Garanti ve Uzaktan
Yikumlulakler 9|8|7/6|/5|4 2 4 6|7|8|9|Erisebilirlik
Hiz 9|8|7/6|/5|4 2 4 6|7|8|9|O0nline Yardim
Uzaktan
Hiz 9|8|7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Erisebilirlik
Uzaktan
Online Yardim 9|8|7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Erisebilirlik
Asagidaki faktorleri birbirleri ile “Maliyet” lizerindeki etkilerine gore karsilagtiriniz
Yazilim 9(8|7|6/5|/4|3(2|1|2(3|4(5|6|7|8|9|Kurulum
Yazilim 9|8(7/6|5(4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9|Bakim
Yazilim 9(8|7|6|/5|/4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8|9|Vade
Kurulum 9|8(7/6|/5(4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9|Bakim
Kurulum 9(8|7|6|5|/4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8|9|Vade
Bakim 9|8|7|6|5(4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Vade

Asagidaki alternatifleri "Yurtigi/Yurtdisi Referans" kriteri iizerindeki etkilerine gére

karsilastiriniz

Firmal 514(3|2(1|2|3|4 9| Firma2
Firmal 5(4|13|2|1({2|3|4 9| Firma3
Firma2 5(4|13|2|1({2|3|4 9| Firma3

Asagidaki alternatifleri "Sayisal Yayincilik Deneyimi" kriteri lizerindeki etkilerine gore

karsilasgtiriniz

Firmal 9|8 6(5(4(3|2|1|2|3|4 6 8|9 | Firma2
Firmal 9|8 6 4|312|1|2 4 6 8|9 | Firma3
Firma2 413|12|1|2 4 9| Firma3
Asagidaki alternatifleri "Distributor Ag1" kriteri Gizerindeki etkilerine gére kargilastiriniz
Firmal 9/8(7|6|5(4|3 2134 6|7|8|9|Firma2
Firmal 9/8(7|6|5(4|3 2|34 6|7|8|9|Firma3
Firma2 7|6 413 2|34 6|7|8|9|Firma3

Asagidaki alternatifleri "Finansal Durum" kriteri lizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz

Firmal 9|8(7|6|5[4|13(2|1(2(3|4(5|6|7|8|9|Firma2
Firmal 9|8(7|6|5[4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8|9|Firma3
Firma2 9|8(7|6|5[4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8|9|Firma3

Asagidaki alternatifleri "MIY" kriteri Gizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz

Firmal 9|8(7|6|5[4|13(2|1({2(3|4(5|6|7|8|9|Firma2
Firmal 9|8(7|6|5(4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8|9|Firma3
Firma2 9|8(7|6|5(4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8|9|Firma3
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Asagidaki alternatifleri "Ugtan Uca Coziim" kriteri Gizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz

Firmal 9(8(7|6|5(4(3[2[1[2|3|4|5|6|7|8]|9|Firma2
Firmal 9(8(7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9]Firma3
Firma2 9(8|7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9]Firma3
Asagidaki alternatifleri "Kalite" kriteri Gizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz
Firmal 9 7|6|5|4 1(2 4 7189 |Firma2
Firmal 6(5|4 1|2 4 7|89 |Firma3
Firma2 6(5|4 1|2 4 7|89 |Firma3

Asagidaki alternatifleri "Pazardaki Konum" kriteri lizerindeki etkilerine gére karsilastiriniz

Firmal 9(8|7|6|5/4(3]2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9|Firma2
Firmal 9(8|7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9]Firma3
Firma2 9(8|7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9]Firma3

Asagidaki alternatifleri "igerik Yayinlama" kriteri iizerindeki etkilerine gére karsilastiriniz

Firmal 9(8|7|6|5/4(3]2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9|Firma2
Firmal 9(8|7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9]Firma3
Firma2 9(8|7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9]Firma3

Asagidaki alternatifleri "Multimedya Destegi" kriteri izerindeki etkilerine gore
karsilagtiriniz

Firmal 9|8(7|6|5(4|3(2|1(2(3|4 6|7|8]9]|Firma2
Firmal 9|8(7|6|5(4|3(2|1(2(3|4 6|7|8|9|Firma3
Firma2 514(3|2(1|2|3|4 819 | Firma3

Asagidaki alternatifleri "Sosyal Medya Entegrasyonu" kriteri lizerindeki etkilerine gore
karsilastiriniz

Firmal 9|8(7|6|5(4|3(2|1(2(3|4 6|7|8]9]|Firma2
Firmal 9|8(7|6|5(4|3(2|1(2(3|4 6|7|8|9|Firma3
Firma2 514(3|2(1|2|3|4 819 | Firma3

Asagidaki alternatifleri "Zamanlama" kriteri lizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz

Firmal 9(8|7|6|5(4|3(2|1(2({3|4|5|6|7|8|9|Firma2
Firmal 8(7|6|5(4|3|2|1|2|3|4|5(6|7|8|9|Firma3
Firma2 8(7|6|5(4|3|2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Firma3
Asagidaki alternatifleri "Giivenlik" kriteri Gizerindeki etkilerine gére karsilastiriniz
Firmal 9|8|7|6|5|4 2|3/4|5/6|7|8|9|Firma2
Firmal 9|8|7|6|5|4 2|3|4|5|6|7|8|9|Firma3
Firma2 9|8|7|6|5|4 2|3|4|5|6|7|8|9|Firma3

Asagidaki alternatifleri "Dil Secenekleri" kriteri lizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz
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Firmal 9|8|7|6|5|4 2 4 6|7|8|9|Firma2
Firmal 9|8|7|6|5|4 2 4 6|7|8|9|Firma3
Firma2 9|8|7|6|5|4 2 4 6|7|8|9|Firma3

Asagidaki alternatifleri "Guvenilirlik" kriteri lizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz

Firmal 9(8|7|6|/5/4(3]2|1|2|3|4|5|6/|7|8]|9|Firma2
Firmal 9(8|7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8|9]|Firma3
Firma2 9(8|7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8|9]Firma3

Asagidaki alternatifleri "Sireg Bagimsiz Olmasi" kriteri lizerindeki etkilerine gore
karsilastiriniz

Firmal 918(7|6|5|4(3(2(1|2(3|4 6 819 |Firma2
Firmal 918(7|6|5|4|3(2(1|2(3|4 6 89| Firma3
Firma2 7/6|5|4|3(2(1|2|3|4 9 |Firma3
Asagidaki alternatifleri "Uyarlama Siiresi" kriteri lizerindeki etkilerine gore karsilagtiriniz
Firmal 9(8(7|6|5(4(3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9]|Firma2
Firmal 9(8(7|6|5(4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8|9]|Firma3
Firma2 9(8(7|6|5(4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8|9]|Firma3

Asagidaki alternatifleri "Uyarlama Kolaylig" kriteri lizerindeki etkilerine gore
karsilastiriniz

Firmal 9|8 6(5/4|3|2|1(2|3|4 6 819 |Firma2
Firmal 9|8 6 413(12(1]2 4 6 89| Firma3
Firma2 41312(1|2 4 9 |Firma3
Asagidaki alternatifleri "Coziiniirlik" kriteri lizerindeki etkilerine gére karsilastiriniz
Firmal 9(8(7|6|5|4 2 2|3|4|5|6|7|8|9|Firma2
Firmal 9(8(7|6|5|4 2 2|3/4|5|6(|7|8|9|Firma3
Firma2 6|54 2 2|13(4|5 89| Firma3
Asagidaki alternatifleri "Gelistirilebilirlik" kriteri Gizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz
Firmal 9(8|7|6/5|/4|3|2 2|3|4|5|6|7|8|9]|Firma2
Firmal 9(8|7|6/5/4|3|2 2|3/4|5|6|7|8|9|Firma3
Firma2 9(8|7|6/5|4|3|2 2|3/4|5|6|7|8|9|Firma3

Asagidaki alternatifleri "Verimlilik" kriteri lizerindeki etkilerine gore karsilagtiriniz

Firmal 9|8(7/6(5|4|3(2|1|2|3|{4|5|6|7|8]|9|Firma2
Firmal 9|8(7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Firma3
Firma2 9|8(7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Firma3

Asagidaki alternatifleri "Kullanici Dostu olmasi” kriteri lizerindeki etkilerine gore
karsilastiriniz

Firmal

l9]8]7]6|5]4]3]2]1]2[3]a|5]|6]|7]|8]9]Firma2
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Firmal 9/8(7|6|5(4|3|2(1|2|3|4|5|6|7|8|9|Firma3
Firma2 9/8|7|6|5|4 2 4 6|7|8|9|Firma3
Asagidaki alternatifleri "Ogrenebilirlik" kriteri lizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz
Firmal 9/8(7|6|5(4|3|2[1|2(3|4|5|6|7|8]|9|Firma2
Firmal 9/8(7|6|5(4|3|2(1|2|3|4|5|6|7|8|9|Firma3
Firma2 9/8(7|6|5(4|3|2(1|2|3|4|5|6|7|8|9|Firma3

weyy

Asagidaki alternatifleri "Yardim Boliimiiniin Kullanilabilirligi
gore karsilagtiriniz

kriteri lizerindeki etkilerine

Firmal 9|8|7/6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9|Firma2
Firmal 9(8|7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9]Firma3
Firma2 9(8|7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9]Firma3

Asagidaki alternatifleri "Yénetilebilirlik" kriteri Gizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz

Firmal 9(8|7|6|5/4(3]2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9|Firma2
Firmal 9(8|7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9]Firma3
Firma2 9(8|7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9]Firma3

Asagidaki alternatifleri "Raporlama" kriteri lizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz

Firmal 9(8|7|6|5/4(3]2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9|Firma2
Firmal 9|8|7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9]Firma3
Firma2 9|(8|7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9]Firma3

Asagidaki alternatifleri "Test Edilebilirlik" kriteri lizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz

Firmal 9|8(7|6|5[4|13(2|1({2(3|4(5|6(7|8|9|Firma2
Firmal 9|8(7|6|5[4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8|9|Firma3
Firma2 9|8(7|6|5[4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8|9|Firma3

Asagidaki alternatifleri "Uyari Sistemi" kriteri lizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz

Firmal 9|8(7|6|5[4|13(2|1({2(3|4(5|6|7|8|9|Firma2
Firmal 9|8(7|6|5[4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8|9|Firma3
Firma2 9|8(7|6|5[4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8|9|Firma3

Asagidaki alternatifleri "Yazilimin Kompleksligi" kriteri izerindeki etkilerine gore
karsilastiriniz

Firmal 9|8(7|6|5[4|13(2|1({2(3|4(5|6|7|8|9|Firma2
Firmal 9/8|7|6(/5|4|3(2(1]2|3(4|5|/6|7|8]|9]|Firma3
Firma2 9/8|7|6(|5|4|3(2(1]2|3(4|5|/6|7|8|9]|Firma3

Asagidaki alternatifleri "Garanti ve Yiikiimliiliikler" kriteri Gizerindeki etkilerine gore
karsilastiriniz

Firmal 9(8|7|6|/5/4(3]2|1|2|3|4|5|6/|7|8]|9|Firma2

Firmal 9|8|(7|6|5|4|3|2|1|2|3|4|5|6|7|8|9]Firma3
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Firma2

l9|8|7|6|s|al3]|2]1]2]3]4]5]|6]|7]8]|9]Firma3

Asagidaki alternatifleri "Hiz" kriteri lizerindeki etkilerine gére karsilastiriniz

Firmal 9(8|7|6|/5/4(3]2|1|2|3|4|5|6/|7|8]|9|Firma2
Firmal 9(8|7|6|5/4(3]2|1|2|3|4|5|6|7|8|9]|Firma3
Firma2 9(8|7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8|9]|Firma3

Asagidaki alternatifleri "Online Yardim" kriteri lizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz

Firmal 9(8|7|6|5|4(3]2|1|2|3|4|5|6/|7|8]|9|Firma2
Firmal 9|(8|7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9]Firma3
Firma2 9|(8|7|6|5|4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8]|9]Firma3

Asagidaki alternatifleri "Uzaktan Erisebilirlik" kriteri lizerindeki etkilerine gore

karsilastiriniz

Firmal 9|8 6|5/4(3|2]1|2|3|4 6 819 | Firma2
Firmal 6|5/4(3|12(1|2|3|4 6 8|9 Firma3
Firma2 5(4|13|2|1({2|3|4 9| Firma3

Asagidaki alternatifleri "Maliyet - Yazilim" kriteri Gizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz

Firmal 9(8(7|6|5(4(3(2|1|2(3|4|5|6|7|8|9]|Firma2
Firmal 9(8(7|6|5(4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8|9]|Firma3
Firma2 9(8(7|6|5(4(3|2|1|2|3|4|5|6|7|8|9]|Firma3
Asagidaki alternatifleri "Maliyet - Kurulum" kriteri Gizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz
Firmal 9(8(7|6|5|4 1|2 415/6|7|8|9|Firma2
Firmal 98|76 4 1|2 415|/6|7|8|9|Firma3
Firma2 98|76 4 1|2 415|/6|7|8|9|Firma3

Asagidaki alternatifleri "Maliyet - Bakim" kriteri lGizerindeki etkilerine gore karsilastiriniz

Firmal 9|8(7|6|5[4|13(2|1({2(3|4(5|6|7|8|9|Firma2
Firmal 9|8(7|6|5[4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8|9|Firma3
Firma2 9|8(7|6|5[4|3(2|1(2(3|4|5|6|7|8|9|Firma3

Asagidaki alternatifleri "Maliyet - Vade" kriteri lizerindeki etkilerine gore karsilagtiriniz

Firmal 9|8(7/6(5(4|3(2|1|2|3|{4|5(|6|7|8]|9|Firma2
Firmal 9|8(7|6(5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Firma3
Firma2 9|8(7|6|5|4|3(2|1|2|3|4|5|6|7|8|9|Firma3
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