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Son yillarda teknolojinin hizla gelismesinin bir sonucu olarak mobilite kavrami
giinlik yasamimizda onemli bir yer tutmaktadir. Basta cep telefonu olmak iizere
diziistii bilgisayarlar, tablet PC’ler, PDA’lar, akilli telefonlar gibi mobil cihazlar,

yasamimizin vazgeg¢ilmezlerinden olmaya baglamistir.

Hemen her sektorii etkileyen mobilite, pazarlama alaninda da yeni acilimlar
yaratmistir. Kitlesel pazarlama anlayisinda; son donemlerde artan maliyetler, rekabet
edebilme sartlarimin  agirlasmas1  gibi  faktorler etkili pazarlama sartlarim
zorlagtirmaktadir. S6z konusu ortam pazarlamacilarin, tiiketiciye etkin ve verimli
olarak ulasabilecek yeni kanallar1 olusturmasimi gerektirmektedir. Bu baglamda
teknolojinin gelismesi ve mobil araclarin ‘6zellikle cep telefonlariin’ cok yaygin
olmasi su donemlerde pazarlamacilar i¢in cazip bir kanal haline gelmistir. Pek cok
acidan geleneksel pazarlama anlayisindan etkili dstiinliikler tagiyan bu anlayis, son

donemlerde ciddi 6l¢iide kullanilmaya baglanmaigtir.
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ABSTRACT

MARKETING COMMUNICATION PROCESS VIA MOBILE CHANNELS AND
A RESEARCH DIRECTED TO UNDERGRADUATE STUDENTS ATTITUDES
REGARDING TO MOBILE MARKETING

Alkan ALKAYA
Department of Business Administration
Anadolu University Social Sciences Institute, July 2007
Adyvisor: Asis. Prof. Dr. Nezihe Figen ERSOY

Referring to the exponential progress of technology, the concept of “mobility”
has its own place in our daily life. Leading of mobile phones, Laptop PC’s, tablet PC’s,

PDA’s and mobile devices like smartphones have become one of our indispensables.

“Mobility”, with affecting almost every sector, has created its own openings. In
the massive marketing conjuncture, the factors like, increasing costs in the late time
period, hard rivalry conditions are making difficulties in marketing conditions. From
this point of view, progress of technology and especially wide usage of mobile phones
are attractive channels of marketing professionals. This concept which has many
advantages according to traditional marketing methods, has been using so common in

present.
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GIRIS

Teknoloji alaninda olusan yenilik, pazarlama sektoriinde ¢ok cesitli firsat ve rekabet
ortam1 yaratmaktadir. Mobil telefon teknolojilerindeki ilerlemeler pazarlamacilar igin
potansiyel miisterilere ulasmada yeni iletisim kanallar1 yaratmaktadir. (Muk,2007)
Glintimiiz Pazarlama anlayisinda isletmeler, reklam kampanyalarinin artan yatirim
maliyeti ve marka baghlig1 yaratmak icin yeni yontemler aramaktadir. Mobil kanallar

yoluyla pazarlama anlayisi bu noktada 6nemli bir alternatiftir.

Mobil kanallar yoluyla pazarlama iletisimi siireci ve Ogrencilerinin mobil
pazarlamaya iliskin tutumlarinin incelendigi bu ¢alismanin ilk boliimiinde, mobil
pazarlamaya iliskin temel kavramlar basligi altinda mobilite kavrami, mobil iletisim
araclart ve mobil iletisimde kullanilan altyapt ve teknolojilerden bahsedilmistir.

Sonrasinda ise mobil iletisimin diinyada ve Tiirkiye’deki gelisim siireci incelenmistir.

Ikinci boliimde mobil pazarlama kavram agiklanmis ve ekosistemi hakkinda bilgi
verilmistir. Daha sonra katma degerli mobil hizmetler ile giincel mobil pazarlama
uygulamalan {izerinde durulmustur. Ayrica diinyada ve Tiirkiye’de mobil kanallar
yoluyla yapilan mobil pazarlama iletisimi incelenmistir. Sonrasinda mobil pazarlamanin

etik boyutlari tizerinde durulmustur.

Uciincii ve son boliimde iiniversite dgrencilerinin mobil pazarlama iletisimi siirecine
iligkin tutumlarmin belirlenmesi amaciyla anket calismasi yapilmistir. Elde edilen

bulgular, yontem cercevesinde analiz edilmistir.



BIiRiINCi BOLUM

MOBIL PAZARLAMAYA ILiSKiN TEMEL KAVRAMLAR

1. MOBILITE KAVRAMI

1.1. Mobilitenin Tanim

Iletisim teknolojilerinin gelismesi, GSM aglarmin yaygimlasmas1 ve bunun sonucu
ortaya c¢ikan gelismelerle hayatimiza giren mobilite ya da mobil kavrami, kéken olarak
15. yilizyllda Fransizca’dan (mobilité) gelmistir. Kablosuzluk, hareket kabiliyeti,
hareketlilik ve tasinabilirlik anlamlarinda  kullanmilmaktadir  (http://www.m-

w.com/dictionary/mobility,2006).

Biligim alanindaki tanimina gore mobilite, bilisim teknolojilerinin kablosuz ve
taginabilir olmast durumudur. Bireylerin hareket halindeyken dahi bilgiye
erisebilmesini ve bu bilgilerle ilgili islem yapabilmesini miimkiin kilacak
mobil coziimler  yaratmak  amaciyla  olusturulmus bir  teknolojidir.
(http://www kobifinans.com.tr/icerik.php? Article=984& Where=danisma_merkezi&Cat
egory=020403020403/984,2006).

1.2. Mobilitenin Ozellikleri

Mobilite kavrami su 6zelliklere sahiptir (Oh ve Kun-Pyo0,2005,s.2):

e Tasinabilirdir: Mobilite tanim1 geregi sabit bir yapida degildir. Bir yerden bir

yere gotiiriilebilir olma 6zelligi vardir.

¢ Hareketli bir yapiya sahiptir: Tasinabilir olma 6zelligi ayn1 zamanda devaml

bir hareket halinde olabilmeyi de saglamaktadir.



¢ Minimizedir: Mobiliteye sahip unsurlarin insan tarafindan tasmabilmesi, yap1

itibariyle hafif ve ufak olmay1 gerektirmektedir.

¢ [Etkilesimlidir: Mobilitenin etkilesimli (interaktif) olmas1 kullaniciya, icerige
erisimi denetleme konusunda izin vermektedir. Ornegin; televizyon basit
etkilesimli bir aractir. Ciinkil seyretmek istenilen programlar se¢meye, onlari
acmaya ve kapatmaya izin vermektedir. Televizyonlar, video calicilar ve
telefonlar gibi giinlilk hayatta kullanilan bir¢ok aracgta bulunan etkilesimlilik,
kullaniciya bilgiye erisimi denetleme kabiliyeti vermektedir (Koroglu,

2002,s.56).

2. MOBIL ILETiSiM ARACLARI

Mobilite, iletisim alaninda pek ¢ok agilimlar yaratmstir. Ozellikle cep telefonlarinin
ve taginabilir bilgisayarlarin yayginlasmasi, mobilite kavramimin giiniimiizde iletisimi
ne derece etkilediginin drnekleridir. Bunun yani sira mobilite, kullanicilara bilgiye ya da
kisiye ulasirken ortamdan bagimsiz olarak iletisim kurabilme firsati sunmaktadir. S6z

konusu bu siiregte siklikla kullanilan mobil iletisim araglart sunlardir:

2.1. Cep Telefonu

Cep telefonu, kolayca tasinabilen ve genis kapsama alanli, kablosuz telefon

sistemini kullanan bir mobil iletisim cihazidir.

Teknolojinin hizli gelismesi, insanlarin iletisim alamindaki gereksinimlerini
karsilamada yeni alternatifler yaratmistir. Devamli hareket halinde olan kisilerin telefon
yoluyla iletisim ¢abalarinda karsilastiklar1 olanaksizliklar1 tamamen ortadan kaldirmak
iizere, telefon kullanimimi hareketli hale getiren bu iletisim araci yaklasik 23 yildir

hayatimizda yer almaktadir.

Mobil telefon sistemleri sayesinde telefon haberlesmesinin yeri giinlitk hayatta ayr

bir anlam kazanmistir. Bu sistem is ve sosyal hayatin boyutlarii degistirmistir. Veri



iletisiminin de mobil sebeke araciligiyla elde edilmesi, bu sistemi yasamin vazgecilmez

bir unsuru haline getirmeye baslamistir.

Diinyada mobil telefon sistemi ii¢ farkli evreye sahiptir (Telekomiinikasyon

Sektorii,20006):

¢ Birinci Nesil Cep Telefonlar1 (1G)
e Ikinci Nesil Cep Telefonlar1 (2G)
e Ugiincii Nesil Cep Telefonlar1 (3G)

2.1.1. Birinci Nesil Cep Telefonlar:

Birinci nesil hiicresel mobil telefon sistemleri 1970'1i yillardan giiniimiize kadar
degisik teknik standartlarla hayata gecirilmistir. ilk 6nce analog teknolojiye dayali
sistemler uygulamaya konulmug, 1990l yillarda ise ilk sayisal sistemlerin dizaym
yapilarak, mevcut analog mobil telefon sistemleri tamamlayici nitelikte, abonelere
degisik secenekleri sunabilmek iizere isletmeye alinmiglardir. Diinya iilkelerindeki
uygulamalar incelendiginde asag1 yukart her tilkenin degisik standartlarda analog mobil

telefon sistemlerini kullandiklar1 goriilmiistiir.

1990'lh yillardan sonra diinyada mevcut analog mobil sistemlere sayisal (dijital)
sistemlerin eklenmesi ile birlikte biiyiik bir abone artis1 s6z konusu olmustur. GSM 900
altyapisinin kiireselleserek ilk 6nce Avrupa'ya, daha sonra tiim diinyaya yayilmasi ile

iletisim teknolojisi gelismeye baslamistir.

2.1.2. ikinci Nesil Cep Telefonlar

Mobil telefon sisteminde analog sistemlerden sonra ortaya c¢ikan sayisal sistemler 2.
nesil olarak adlandirilmaktadir. U¢ tane 6nde gelen 2. nesil hiicresel cep telefonu
standardi bulunmaktadir. Bunlar; GSM, CDMA, ve D-AMPS (IS-136 TDMA)'dir. Bu
iic rakip standart arasinda en yaygin olam yaklasik % 60 pazar payina sahip olan

GSM'dir (Telekomiinikasyon Sektorii,2006).



2.1.3. Ugiincii Nesil Cep Telefonlar

GSM teknolojisinin iizerine insa edilen ve iiciincii nesil cep telefonu standardi
olarak adlandirilan UMTS sistemi, data iletisim hiz1 ve diger standartlar1 sayesinde 2.
nesil sistemlerin oldukg¢a ilerisindedir. UMTS nin yapisi, etkilesimli ¢oklu ortam
(multimedya) hizmetleri, goriintiili telefon ve video konferans gibi genis bant

uygulamalari i¢in yeterli altyapiy1 olusturmaktadir.

Uydusal sistemler, karasal sistemlerden farkli olarak, tiim diinyay1 kapsama alanina
dahil edebilmektedir. UMTS, karasal sistemlerin yam sira uydusal sistemleri de
icermekte olup iki sistemin kapsama alanlar1 arasinda kesintisiz ve kolay dolasimi temin

edebilecek sekilde standartlagtirilmaktadir.

Diinya genelinde mobil telefon abone sayisi1 yillar itibariyle artis gostermis; 1992
yilinda 23 milyon olan abone sayis1 1994'de 55 milyona, 1996'da 138 milyona, 1998'de
307 milyona, 1999'da 474 milyon ve 2000 yilinda 707 milyona ulasmigtir. 2001 yil
Temmuz ay1 itibariyle gerceklesen rakam ise 860 milyondur. (Telekomiinikasyon
Sektorii,2006). 30 Eyliil 2006 tarihinde bu say1 2 milyar 548 milyona ulagmistir ki bu
rakam, diinya niifusunun %39’una esdegerdir (http://www.cellular-

news.com/story/20930.php,2006).
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Tiirkiye Vakiflar Bankasi T.A.O., Telekomiinikasyon Sektorii, Ankara: Sektor
Arastirmalart Serisi N0:25,2001, s.11 ve “Global Mobile Consumer Base Exceeds 2.6
Billion”, http://www.cellular-news.com/story/20930.php,2006’dan uyarlanmigtir

2.2. Smartphone

Smartphone (Akilli Telefon) normal cep telefonlarina nazaran iistiinlilk sunan
telefonlardir. Smartphone, kiiciik bir bilgisayarin bellek ve islemci giiciinii, normal bir
cep telefonun yapisinda bir araya getirmektedir. Ornegin, Windows Mobile tabanl
Smartphone, hem ses, hem veri ozelliklerine klavye erisimi ile tek elden calistirmaya
gore tasarlanmigtir. Smartphone ile yoldayken bilgi ve hizmetlere erisme olanaginin
yani sira ses ve metin yoluyla da iletisim olanagt  bulunmaktadir

(http://www.microsoft.com/turkiye/girisimci/konular/teknoloji/mobil. mspx,2006).

2.3. PDA

PDA (Personal Digital Assistant\ Kisisel Dijital Asistan), avug i¢i bilgisayar adi
alindaki makinelerin tiimiine verilen genel addir. Ilk zamanlar PDA’lar bir

bilgisayardan ¢ok kisilerin kendilerini planlamasina yonelik ajanda, yapilacaklar listesi



gibi bir takim uygulamalart iceren basit araglar olup genelde is diinyasinca
kullaniliyordu. PDA’larda en biiyiik artis 1996 yilinda Palm firmasinin piyasaya
stirdiigii “Palmpilot” adli iiriin ile gerceklesmistir. Palm’in bu ilk iiriinii kullandig
PalmOS isletim sistemiyle PDA kavramina bir yazilim standardi getirmistir. Kisa
siirede takip eden iriinler ile PDA diinyada biiyilk bir hizla yayilmistir
(http://forum.donanimhaber.com/m_3325607/tm.htm,2006).

Bugiin PDA dendiginde, c¢ok c¢esitli marka donanmim ve isletim sistemi
bulunmaktadir. Gelisen ¢oklu ortam ve internet ihtiyaglart bu c¢esitliligin siirekli

artmasini saglamaktadir.

PDA tabanl1 iiriinler kullanmak isteyen organizasyonlar i¢in en 6nemli konu, cihazin
kendisi degil iizerinde bulunan isletim sistemidir. PDA’lar bu kistasa gore 2 ana

boliime ayrilmaktadir (Trinder,2005):

e Palm

e  Microsoft PocketPC

Palm’in isletim sistemi PalmOS’dur. Palm, iizerinde PalmOS isletim sistemi
calistiran avug i¢i cihazlara verilen genel bir isimdir. Adres defteri, zaman cizelgesi,
yapilacak isler ve not alma yetenegine sahip uygulamalar; aynm1 zamanda oyunlar,
dokiimanlar, grafik programlari, veritabanlari, Web ve Wap tarayicilar gibi yazilimlar
calistirabilmektedir. Kullanim esnasinda bilgi girisi kaleme benzeyen yumusak bir ucu
olan plastik bir ¢ubukla yapilir. Cubuk, cihazin dokunmaya duyarh ekranina tiklamakta
ya da bir seyler cizmekte kullanilir. Microsoft’'un buna alternatifi ise, PocketPC
adindadir ve evlerde kullanilan PC’deki (Personal Computer\ Kisisel Bilgisayar)

kullanilana benzer bir Windows isletim sistemi bulunmaktadur."

Uriin gelisimi agisindan incelendiginde, Palm tabanli bir uygulama gelistirmenin en
Onemli iistiinliigli, Palm’1in sahip oldugu genis miisteri kitlesidir. Pazarda ciddi bir soz

sahibi olan Palm, bu 0Ozelligini kullanarak pazari, rakiplerinin isletim sistemi

! S6z konusu isletim sisteminin adi Windows-CE’dir.



veya donanimin ters yoniine gore yonlendirebilmektedir

(http://mf.erciyes.edu.tr/ogrgor/ogrt/234/kisisel/Kablosuz%20web.doc,2006).

Yalnmzca is diinyasinda kullanilmasi PDA fiireticileri icin pek cazip bir pazar
olmadigindan, PDA’lara ¢oklu ortam uygulamalar1 ile internete baglanabilme gibi
bircok yeni 6zelligin eklenmesiyle pazar genisletilmistir. Yeni gelistirilen PDA’lar
kullanictya oyunlar1 oynatabilme, MP3 calabilme, video gosterebilme, internete
baglanabilme gibi dzellikler de sunmaktadir. Boylelikle PDA’lar isadamindan 6grenciye
her cesit insanin faydalanabilecegi bir cihaz halini almistir. Giiniimiizde PDA’larda
kullanilan isletim sistemleri icinde PalmOS, Windows CE ve Symbian
digerlerine oranlara cok daha fazla kullanilmaktadir

(http://www kobifinans.com.tr/bilgi_merkezi/020403/992,2006).

2.4. Notebook

Notebook ya da Laptop (Diziistii Bilgisayar), diz iistiinde kullanilabilecek derecede
hafif, normal bilgisayarlara oranla ¢ok daha kiiciik olan tasinabilir bilgisayarlara verilen

addr.

Diziistii bilgisayarlarin 6nemli istiinliikleri sunlardir:

e Diziistii bilgisayarlar her yere taginabilir.

e Kurulmalari kolaydir.

® (Cogu kullaniciya yetecek gii¢ ve hiza sahiplerdir.

¢ Elektrik kesintilerinden etkilenmeden ¢alisabilir.

e Masaiistii sistemlere gore daha az kabloya ve daha sik bir sisteme sahiptir.

e Kablosuz ag baglantis1 ile internete de kablolar ile ugragmadan baglanti

yapilabilir.



Diz iistii bilgisayarlarin zayif yanlari ise sunlardir:

e Esdeger masaiistii bilgisayarlara gore pahalidirlar.

e Masaiistii bilgisayarlar ¢ok daha hizlidir.

e (Calinmalar ya da diistiriiliip hasar gormeleri kolaydir.

e (Cok yiiksek sistem giicii isteyen uygulamalar icin yetersizdirler.
¢ Ek donanimlar ve siiriiciiler masaiistii PC’ye gore daha pahalidir.

e Tamir iicretleri pahali ve servis olanaklar1 daha kisithdir.

2.5. Tablet PC

Tablet PC, klasik bir PDA ve standart bir diziistii bilgisayarin sentezi olup dijital
kalemle kontrol edilen, klavyeye ya da fareye ihtiyac duymayan bir diziisti

bilgisayardir.

Bir diziistii bilgisayarin saglayabilecegi her seyi ve daha fazlasim gerceklestirmek
miimkiindiir. Tablet PC daha kullamighh bir boyuta sahiptir. Ayrica kalemle
etkinlestirilen bir ekrami1 vardir. Ekran katlanabilir yapidadir. Boylelikle dijital kalemle
kontrol saglanmaktadir. Ancak fiyatlar1 normal bir diziistii bilgisayarina kiyasla ¢ok

pahali oldugundan ¢ok ragbet gormemektedir.

2.6. GPS

GPS (Global Positioning System\ Kiiresel Pozisyonlama Sistemi), uydu bazl radyo
yer belirleme sistemine verilen addir. Amerika Birlesik Devletlerine ait uydular
kullanilarak diinyanin neresinde olursa olsun, 24 saat olduk¢a hassas bir sekilde
pozisyon ve rota bilgisi saglayan bir sistemdir

(http://www.tk.gov.tr/Spektrum_Y onetimi,2006).

GPS’in karada, havada ve denizde bircok kullanim alami vardir. GPS, bulunulan

yerleri isaretleme ve belirlenen noktaya geri donme olanagi saglamaktadir. Kapali
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alanlar ve su alt1 gibi sinyallerin alinmasinin giiclestigi yerler disinda diinya iizerinde

her yerde ¢alismaktadir.

GPS’in kullanim alanlari olarak sunlari siralamak  miimkiindiir

(http://www.gpsturk.net/index.php?pid=14,2006):

® Yeni gidilmis herhangi bir sehir veya arazide, kaybolmamak icin kullanilir. GPS

alicis1 haritali ise haritasindan, haritasiz ise kaydedilen nokta izlerden faydalanir.

e Miihendislik, kadastro, maden, askeri, deniz haritalan iizerindeki herhangi bir

nokta veya bolgeyi bulmak i¢in kullanilir.

e Gidilecek noktaya, ne kadar mesafe, ne kadar siire kaldigi, anlik, maksimum ve

ortalama hiz bilgileri 6grenilebilir.

e Ecza depolari, toptancilar gibi dagitim isletmeleri halihazirdaki veya potansiyel

miisterilerin envanterini tutarak haritasal analizler yapip stratejiler gelistirebilir.

3. MOBIL iLETiSIMDE KULLANILAN ALTYAPI VE TEKNOLOJILER

3.1. GSM

GSM (Global System for Mobile Communications\ Kiiresel Mobil Iletisim Sistemi),
200 iilkede kullanimda olan bir sayisal hiicresel yaymn agidir. GSM, Bati Avrupa'nin
neredeyse tamamini ve artan bir sekilde Asya ve Amerika kitasin1 kapsama alani

icerisinde bulundurmaktadir (Keser,2002).

Sayisal Hiicresel Haberlesme denilen bu sistemde gecmis tiim haberlesme teknikleri
birlestirilmistir. Bu sistemde kullanic1 ne zaman haberlesmek isterse tam istedigi anda

ve istedigi gizlilikte haberlesme hakkini kullanmaktadir.
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Giiniimiizde hala temel mobil iletisim sistemi olan GSM, ilk olarak ses iletisimi ve
kisa mesaj aktarimi i¢in tasarlanmistir. Tasarim mekanizmasinda desteklenen dolasim
(roaming) anlagmalar1 sonucu tiim diinyadaki ilgili servis sunucular araciligiyla kiiresel
olarak kullanilan bir altyapir olugsmustur. GSM altyapisi, sundugu servislere destek

vermek lizere gelistirilmistir ve gelistirilmeye devam edilmektedir (Korkmaz,2006).

GSM, diinya genelinde ilk olarak Finlandiya'da kullanilmaya baglanmistir.
Finlandiya, gerek cografi yapisi, gerekse hava sartlar1 ve yerlesimin oldukca dagiik
olmasi sebebiyle, insanlari kablolu iletisime alternatif bir sistem olan mobil sistem
iizerinde calismalar yapmaya tesvik etmis ve ilk 1982 yilinda sistem iizerinde deneyler
yapilmaya baglanmistir (http://www.gsm4u.8m.com,2006). Avrupa Birligi fikrinin
yayginlagsmasiyla beraber 1978 yilinda bu kullanigh ama alt yapisi pahali sistemin
standartlagmasi giindeme gelmistir. Fikrin kabul edilmesiyle 1982 yilinda Avrupa
capinda uygulanabilecek bir hiicresel haberlesmenin standartlarin1 olusturmak icin bir
grup kurulmustur. Bu gruba da GSM (Group Special Mobile) adi verilmistir.
Gelistirilen yeni sisteme Global System for Mobile (GSM; Mobil Haberlesmede
Evrensel Sistem) adi verilmistir. 19901 yillarin basinda GSM tiim diinyaya yayilmaya
baslamistir. Amerika ve Japonya ise GSM ile uyumlu olmayan kendi mobil sistemlerini

kurmuslardir (http://www.undteknoloji.com,2006).

Belli bir tesisata bagli olmaksizin haberlesme imkani1 veren bu uluslararasi, sayisal
mobil telefon sisteminde iletisim, kullanicinin herhangi bir sebeke hizmeti veren
igletmelere abone olup karsiliginda aldigi SIM (Subscriber Identity Module\ Abone
Kimlik Modiilii) kart1 telefona yerlestirmesiyle ger¢eklesmektedir. Bu kartlarda bulunan
mikrogiplere abone ile ilgili tiim bilgiler ve abonenin uluslararas1 numarasi kayith
bulunmakta ve SIM kartin telefon icine yerlestirilmesiyle telefon isler hale gelmektedir.
Arama yapildiginda bos bir kanal iizerinden santrale ulagilmakta, bu santral, kayith
olunan santral ile iletisime gecerek kapsama alani i¢inde o alanda bulunan hiicreyi
saptamaktadir. Bos kanalin tahsis edilmesiyle birlikte aranmaya dair sinyal telefona

ulagmakta ve telefon calmaktadir (Coroglu,2001,s.29).
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GSM’in analog telefon sistemlerine gore en biilyiik 6zelligi giivenlik sisteminde
bulunmaktadir. GSM’de konusmalar sifrelenerek, abonenin giivenligi saglanir. Sisteme
disariddan  girerek konugmalar1 dinleme olasiligt yok denecek kadar azdir
(http://www.supportcenter.web.tr/gsm/main.htm,2006). Sistemin bir baska tistiinliigii ise
ses kalitesindedir. Konusma sirasinda arka planda giiriiltii, ugultu olma ihtimali diger
sisteme gore ¢ok diisiiktiir. Ayrica uluslararasi dolasim ile diinyanin diger iilkelerinin

GSM sebekeleri de kullanilabilmektedir.

3.2. SMS

SMS (Short Message Service\Kisa Mesaj Hizmeti), GSM sebekeleri iizerinden
mobil telefon araciligiyla yazi mesaji yollanmas1 ve alinmasi isleminin kisa adidir.
Islem 140 bayt (byte) genisliginde veri paketlerinin iletilmesi ile gerceklesmektedir. 7
bitlik bir sikistirma ile bir pakete 160 karakter sigdirilabilmektedir. Yazi mesajlar
yerine operator logolari, melodiler ya da yapilandirma amachh mesajlar da

gonderilebilmektedir.

SMS isleminde telefon goriismesinden farkli olarak alic1 ile gonderen arasinda
baglant1 kurulmaz. SMS’ler SMSC (Short Message Service Center\ Kisa Mesaj Hizmet
Merkezi) adindaki merkeze gonderilir ve cep telefonu alicisi telefonunu agtiginda

ulastirilir (http://www.telecity.com.tr,2006).

SMS ayrica WAP (Wireless Application Protocol\ Kablosuz Uygulama Protokolii)
icin bir tastyict ortam olarak hizmet verebilmektedir. Gelismis mesajlasma olarak
adlandirilan EMS teknolojisi ile de 640 karaktere kadar mesaj gonderebilmek

mimkiindiir.

Cep telefonlan araciligryla diiz metinden olusan kisa mesajlar géndermek, telefon
tuslarmin  kullaniminin ¢ok rahat olmamasina ve mesaj metninin smirli olmasina

ragmen son derece yaygin bir haberlesme uygulamasidir.
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2001 yilimin ilk ii¢ ayinda diinya genelindeki GSM aglan iizerinden 50 milyar SMS
gonderilmistir. Nisan 1999°da diinya genelinde aylik SMS gonderim miktann 1
milyarken, 2001’in ilk aylarinda bu rakam 16 milyarn  gec¢mistir
(http://www 1 .ericsson.com.tr/mobilityworld/articles/essentials/103801-

28082001.htm,2006).

SMS’in  iistiin ve zayif yanlar1 sunlardir (http://www.bilisimgrup.com

/index.php?option=content&task=archivecategory&year=2004&month=,2006):

3.2.1. SMS'in Ustiin Yanlari

Yogun trafigin olusmasinda SMS'in hizli, kolay uygulanabilen ve tiim cep
telefonlarinda bulunan bir teknoloji olmasinin payr biiyiiktiir. Bu iistiinliiklerinin
yaninda SMS'in bu denli popiiler olmasina katkida bulunan diger bazi temel 6zellikler

de soyle o6zetlenebilir:

e Saklama ve iletme: Mesaj gonderildigi sirada alici tarafin hazir olmamasi
halinde mesaj saklanir. Mesajin alici taraftaki cep telefonuna diismeden
kaybolmasi ya da silinmesi gibi bir sey soz konusu degildir. Mesaj
hazirlandiginda ve gonderilmeye hazir hale geldiginde, verinin teslim
edilmesiyle ilgili iglemler mobil sebeke biinyesindeki SMS Merkezi (SMS

Center) tarafindan iistlenilir, bu kisim son kullaniciya herhangi bir yiik getirmez.

e Mesaj Teslim Edildi Bilgisi: Kullaniciya, gondermis oldugu mesajin yerine
ulagtig1 bildirilir. Devre anahtarlamali (circuit-switched) bir veri iletim
platformunda iki u¢ arasinda 6zel bir iletisim hatt1 kurulur; kullaniciya bu hattin

kuruldugu ve verilerin (mesajlarin) iletilmekte oldugu bilgisi verilir.

e Her Zamana Sakla ve flet: SMS, gonderilen tiim mesajlarin SMS Merkezi’ne
ugramak zorunda oldugu bir sisteme gore tasarlanmistir. Bu modele bazi
alternatif ¢oziimler onerilmistir. Ornegin; mesajlarin her zaman degil duruma

gore saklanmasi bu alternatiflerden biridir. Mesaj once direkt olarak aliciya
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teslim edilmeye calisilir, mesajin saklanmasi ancak teslimatin gerceklesmemesi
durumunda s6z konusudur. Hem boylece SMS Merkezi’nin ihtiyaci olan islem
giicli de azalmis olur. Cep telefonu iizerinden bilgiye erismek igin yapilan
taleplerde (6rnegin; WAP'1 kullanarak), talebi yapan terminal ¢ok biiyiik bir
ihtimalle yamit1 almaya hazirdir. Boyle bir durumda SMS Merkezi hi¢ devreye

alimmadan iki mobil cihaz arasindaki bir kisa mesaj hizmeti yeterli olabilir.

3.2.2. SMS'in Zayif Yanlari

e Simirh Mesaj Uzunlugu: MAP (Mobile Application Part\ Mobil Uygulama
Kismi) sinyal katmanindaki kisitlamalar yiiziinden, GSM ortamindaki bir SMS

mesaj1 en fazla 160 karakter icerebilir.

¢ Esnek Olmayan Yapi: GSM standardinda tamimlanan SMS Protokolii Veri
Birimi'nin (SMS Protocol Data Unit) yapisi esnek degildir. Veri Kodlama
semasi (Data Coding Scheme), Cikis Adresi (Origination Address), Protokol
Tamimlayici (Protocol Identifier) ve diger baslik alanlari sabittir; bu da bir
uygulama gelistirirken ortaya konulabilecek olan muhtemel senaryolarin sayisini

azaltmaktadir.

e Yavas Sinyal Kanali: SMS trafigindeki yogunlasma, sinyal kaynaklarinin asir
kullanimin1 ve bunun sonucunda yetersiz kalabilmelerini giindeme getirmis,
sebeke operatorlerinin potansiyel servis zorluklar1 konusunda kaygilanmalarina

yol agmustir.

3.3.MMS

MMS (Multimedia Messaging Service\ Coklu Ortam Mesajlasma Hizmeti), GSM

sebekeleri tizerinden mobil cihazlarla grafik, animasyon, fotograf, melodi, ses kaydi ve

yazi iceren mesajlarin birlikte iletilmesi islemine verilen addir.
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SMS gibi MMS de kisisel mesajlarin otomatik ve aninda teslimatin1 saglamaktadir.

MMS standardi, JPEG ve GIF gibi cok ¢esitli formatlar desteklemektedir.

MMS uyumlu telefonlar, ¢oklu ortam mesajlara ulasmanin tek yolu degildir.
Kullanicilar kendilerine gonderilen MMS mesajlarin1  internet iizerinden de
gorebilmektedir. Kars1 tarafin telefonu MMS uyumlu degilse, bu noktada MMS - C
devreye girmekte ve karsi tarafa normal bir SMS atarak uyarida bulunmaktadir ve
gonderilen icerige ulasacak internet adresini vermektedir

(http://kibrisgazetesi.com/Mnewsid=27527&category=3,2006).

SMS’in hemen tiim avantajlarim1 barindirir. Bunun disinda MMS mesaji, e-posta
eklerinin aksine, tek bir giriste coklu ortam sunumu sagladigindan, ekli e-posta
gondermekten daha basittir. Bir¢ok telefon tipi i¢in uygundur. MMS ayrica sabit e-posta
adresleriyle de uyumludur; bu yiizden internetin bulundugu tiim mobil cihazlara

gonderilebilir (http://www.nokia.com.tr/id400.html,2006).

MMS, ufak ekranlarda ve diisiik model cep telefonlarinda etki kaybina
ugramaktadir. Dolayisiyla telefonun ozelligine gore icerigin iletimi degismektedir.
Bunun disinda MMS ve aym sekilde SMS, mobil pazarlama uygulamalarinda spam
olarak, yani tiiketicinin izni alinmadan, cep telefonuna yollanabilmekte ve bu da

istenmeyen bir durum yaratabilmektedir.

3.4. WAP

WAP (Wireless Application Protocol\ Kablosuz Uygulama Protokolii),
kullanicilarin cep telefonu ve PDA gibi mobil cihazlar {izerinden internete
ulasabilmelerini saglayabilmek icin 1997 yil1 Aralik aymnda Ericsson, Motorola, Nokia
ve Unwired Planet’ tarafindan kurulan bir endiistri konsorsiyuamu (WAP Forum)

tarafindan  gelistirilen  actk  ve  Kkiiresel veri iletisim standardidir

2 Adi 6nce “Phone.com”, sonra da “Software.com” ile birlesmesinin ardindan “Openwave” olarak
degismistir.
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(http://www 1 .ericsson.com.tr/mobilityworld/articles/essentials/104302-

30082001.htm,2006).

WAP’in amaci, internette sunulan her seyi degil, bunlarin igerisinden ihtiyaci
oldugu kadarmi kullaniciya sunmak; cep telefonunda ©zel bir internet ortami
yaratmaktir. Ses ve grafik ozellikleri bulunmayan bu standartta internetteki genis gorsel,
hareketli ve sesli diinya sunulmamaktadir. Ancak onun yerine bagka alternatifler
getirilmistir.  Ornegin; Kablosuz A§ Yonetimi (WNA\ Wireless Network
Administration) ile ev ortaminda iken bile, isyerindeki kurulu iletisim altyapisinda
meydana gelen problemlerden, cep telefonuna otomatik olarak gonderilen SMS aracilig

ile aninda haberdar olunabilir (Telepati,2000).

3.5. GPRS

GPRS (General Packet Radio Service\ Paket Anahtarlamali Radyo Hizmeti),
verilerin mevcut GSM sebekeleri iizerinden, saniyede 28.8 kb'den (kilobayt) 115 kb'ye
kadar varabilen hizlarda iletilebilmesine olanak saglayan; cep telefonu, diziistii
bilgisayar, ¥ PDA  ve  diger mobil cihaz  kullanicilarina  kesintisiz
internet baglantist sunan bir mobil iletisim hizmetidir

(http://ogrenci.hacettepe.edu.tr/~b0343623/baglantilar/gprs_nedir.html,2006).

GPRS platformu sayesinde telefonunun ozelliklerine gore cep telefonundan ya da
diziistii bilgisayar aracilign ile profesyonel kullanicilarin internete ve isyerlerindeki
kurumsal bilgisayar aglarina (intranet) baglanmalar1 da miimkiin olmaktadir. Diziistii
bilgisayarlar1 ile internete kablosuz erisim saglamak isteyen kullanicilar, cep
telefonlarini Internet'e baglanmak icin gerekli modem olarak kullanarak GPRS hizmeti

veren isletmelere abone olup kesintisiz internet erisimi saglanmaktadir.

GPRS, mobil iletisim teknolojisinde halen kullanilmakta olan devre anahtarlama
metodu (circuit-switched) yerine paket anahtarlama (packet-switched) yontemini

kullanmaktadir.” Paket anahtarlama tekniginde veriler gonderilmeden 6nce ¢ok sayida

® Devre anahtarlama metodu, sadece tek bir kullaniciya tahsis edilen bir hat iizerinden siirekli



17

kiiciik pakete boliiniir ve bu paketlerin her biri "varig adresinin neresi oldugu" bilgisine
de sahiptir. Tiim paketler varis noktasina ulastiginda ise burada tekrar birlestirilirler ve
orijinal veri elde edilmis olur. Aslinda paket-anahtarlama teknigi yeni bir sey degildir.
Sonugta her giin kullandigimiz internet de, paket anahtarlama tekniginin kullanildig

dev bir agdir (http://www.ericsson.com.tr/network_operators/gprs_3g.shtml,2006).

GSM aglarimin  normal sartlar altinda sundugu 9.6 kb iletim hiziyla
karsilastirildiginda bu degerler 3 ile 12 kat arasinda degisen bir performans artigini ifade
etmektedir. Ayrica GPRS, paket anahtarlamali teknolojisi ile eskiye oranla ¢ok daha
yiiksek hizlarda mobil iletisim imkani1 saglayabilmektedir. GPRS’de iletisim her biri

14.4 kb‘lik kapasiteye sahip slotlar iizerinden saglanmaktadir.

Ayni anda GPRS ve GSM servislerinden yararlanip yararlanilamayacagi telefonun
destekledigi siniflar ve GSM operatoriiniin - bu siniflara  verdigi destek ile
belirlenmektedir. Bazi telefonlarda GSM operatorleri ile aym1 anda hem telefon
goriismesi yapabilir hem de hatta kalinabilir; bazilarinda ise GPRS kullanilirken, telefon

iletisimi gerceklesememektedir.

GPRS teknolojisi, kullaniciya yiiksek hizli bir erisimin yani sira, baglanti siiresine
gore degil gonderilen ve alinan veri miktarina gore iicretlendirilen ucuz iletisim olanagi
da saglamaktadir. Bu sistemde aboneler, internete bagli kalindigi siireye gore degil,
yalmizca alip gonderdikleri veri miktar1 kadar 6deme yapmaktadirlar. Ayrica kapsama
alam1 icinde olundugu siirece veri aligverisi yapilabilmektedir. Bu teknolojiden
yararlanmak icin, mobil sebeke ve servis saglayici altyapisina GPRS donanim ve
yazilimlar1 entegre etmek ve WAP uygulamalarinda oldugu gibi GPRS uyumlu mobil
telefonlar kullanmak gerekmektedir (Coskun,2001,s.15).

3.6. EDGE

EDGE (Enchanced Data Rates for Global Evolution\ Kiiresel Gelisme icin

Gelistirilmis Data Hizlar1), kendi basina bir teknoloji olmaktan cok, bir gecis teknolojisi

baglanti. Paket anahtarlama metodu ise Ayni1 hattin birden ¢ok kullanici tarafindan paylasildigi ve
iletisim hizimin 115 Kb'ye kadar ¢iktig1 bir yapidir.
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olarak tanimlanmaktadir. GPRS ile bir sonraki adim olan 3G (3. Generation\ 3. Nesil)
teknolojisi arasindaki gecisi saglamak iizere gelistirilmistir. Bir bagka deyisle, GPRS’in
bant genisliginin arttirilmis  versiyonudur. GPRS altyapist iizerinden daha
hizli  veri transferi yapabilmek amaciyla gelistirilmis bir  teknolojidir

(http://www .turkcell.com.tr/index/0,1028,12700,00.html?subCategoryld=119,2006).

EDGE, GSM sebekesi iizerinden veri paketleri gonderen GPRS’e dayanir. Paket
anahtarlamasi, yap-boz bulmaca gibi ¢alismaktadir; veri bircok parcaya boliiniir, sonra
sebeke tlizerinden gonderilir ve diger ugta tekrar birlestirilir.  Cep telefonunda
konusurken, GSM sebekesi iizerinde siirekli bir kanala baglant1 saglanir; kimse o kanali
kullanamaz. EDGE ile yine siirekli bir baglanti vardir, fakat kanal, sadece veri
gonderirken  kullamlir.  Bir  kanal birden fazla insanca paylasilabilir.
Bu nedenle, siire i¢in degil aktarilan  bilgi icin para  Gdenir

(http://www .teknoyasam.net/content/view/6/81,2006).

EDGE, operatorlere mevcut olan 800, 900, 1800 ve 1900 frekans spektrumlarini
daha etkili kullanmalarin1 saglayan, radyo protokollerinde de yenilikler iceren, yeni bir
modiilasyon teknigi sunmaktadir. EDGE, 384 kb ve daha fazlasina kadar veri, ¢oklu

ortam hizmetleri ve uygulamalarini desteklemektedir.

EDGE, bir gecis teknolojisi oldugundan mobil pazarlamaya etkisi ve uygulama
alan1i, UMTS’ nin gelisimine bagli olacagi ve UMTS nin devreye girmesinin gecikmesi
durumunda, kilit bir gecis teknolojisi olarak kullanilacagi Ongoriilmektedir

(Deniz,2002,s.38).

3.7. UMTS

UMTS (Universal Mobile Telecommunications Systems\ Evrensel Mobil
Telekomiinikasyon Sistemleri), bugiine dek gelistirilen mobil teknolojiden farkli olarak
yeni bir frekans bandindan ve daha fazla bant genisliginden yararlanarak, coklu ortam
uygulamalarini  mobil alana tasiyacak yeni nesil iletisim  teknolojisidir

(Deniz,2002,s.38). Bant genisliliginin elverisli olmasi, mobil iletisim kalitesini



19

artirmasinin yani sira, simdiye dek kullanilan hemen tiim araclarin (TV, PC, telefon) tek

bir cihazda toplanarak mobilize edilmesini saglayacak 3G teknolojisinin ilk adimidir.

GSM ile uyumlu calisacak sekilde tasarlanan bir mobil iletisim standardi olan
UMTS, GSM’den farkli olarak, yeni bir frekans spektrumunda ve aktarim yontemi olan
W-CDMA (Wideband Code Division Multiple Access \ Genis Bantli Kod Boliimlii
Coklu Erisim) ile ¢alismaktadir. W-CDMA, bugiin kullanilan telsiz tekniklerinden, ¢cok
daha yiiksek data hizlar1 (2Mbit/s) saglayan bir genis bant telsiz teknigi ve yiiksek
verimli bir telsiz dalga bandi kullanimidir. W-CDMA’nin sagladigi daha yiiksek bant
genigligi 3G’nin tiim potansiyelini elde etmektedir. Ornegin, W-CDMA birkag ses,
video ve veri hizmetlerine ayni anda erisime olanak taniyabilmektedir. (Hiirriyet, Dijital

Gelecek,2006).

UMTS bazt durumlardan dolayr wuygulanmasi ve gelisimi gecikmeye
ugramistir. Bunlar soyle siralamak miimkiindiir
(http://www bilisimsurasi.org.tr/altyapi/docs/iletisim_altyapisi_raporu_icin_turk_teleko

mun_goru sleri_20040427.doc,2004):

¢ Kesintisiz gecislerde (Seamless handover) yasanacak sorunlar: 2G ile 3G
teknolojisi arasindaki kesintisiz gecislerin hem terminaller hem de sebekeler

acisindan mitkemmel olmayacagi kuskusunun yaygin olusu.

¢ Cihazlarin ¢cok pahal olacag1 beklentisi: Biitiin yeni c¢ikan teknolojilerde
oldugu gibi 3G teknolojisi de ticari olarak sunuldugunda pazarda satilan
telefonlarin orta gelirli tiiketiciler tarafindan satin alinamayacak kadar pahali

olacagimin bilinmesi.

e 3G teknolojili cep telefonlarimin pil 6miirlerinin yetersizligi: Hala ¢ok kisa
stirede tikkenen pillerin yerini alacak uzun Omiirlii olanlarinin gelistirilmesi icin

ek birkac yila ihtiya¢ duyulmasi.
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e Baz istasyonlar1 Kkarsitlarimin giiclenmesi: Yogun bicimde yeni baz
istasyonlarinin kurulacak olmasi, GSM’in baglangicindan bu yana gittikce artan
ve Orgiitlesen baz istasyonu karsith@inin hizla altyapi olusturmaya ciddi engel

olmasi.

e Standartlarmm belirlenmesindeki gecikmeler: Standartlastirma kurumlarinin
hem sebekeler hem de terminaller i¢in yaymladiklar1 her Oneriden sonra
yiizlerce CR (change request\ degisiklik talebi) ile Onerilerin bir tiirlii duragan

standart hale gelememesi.

¢ Sistemlerin karmasikhigi: Varolan sistemlerin iizerine biitiinlestirilerek
kurulacak, ancak zaman igerisinde GSM i sembolize eden temel unsurlar1 disar
cikaracak bir sistemin mimarisinin, sifirdan kurulacak bir sistemin mimarisine

gore oldukca karmasik olmasi.

e Finansal giicliikler: Lisans icin bir bedel ©Odeyen operatorlerin altyapi

yatirtmlarimi lisans 6deme planlarina kosullandirarak yavaslatmalari.

¢ Tugla sendromu: i1k ¢ikan terminallerin 6ncelikle fonksiyonlar1 yerine getirme
misyonu oldugundan bir hayli biiyiik, kullanissiz ve kaba olmalarindan dolay1

son kullanicilara uygun olmayacagi, buna karsin ¢ok pahali olacagi goriisii.

¢ Beklenenden daha yavas olusu: Tipki GPRS de oldugu gibi teorik olarak

belirtilen hizlara gore ¢ok gerilerde kalinacagi endisesi.

e ‘Bir yil uzat’ kurali: WAP ve GPRS’te oldugu gibi ne yapilirsa yapilsin en az

bir y1l gecikecegi endisesi.

Biitiin bu nedenler 3G teknolojisinin 2004’te yayilmaya baslamasinin, Kkitlesel
kullaniminin ise 2006’dan sonra goriileceginin anlasilmasiyla sonuclanmistir. Ayni
konu Tiirkiye agisindan ele alindiginda, ortaya ¢ikan nedenler soyle siralanabilir (Izmir

Iktisat Kongresi,2004):
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e 900 MHz Operatorlerinin isteksizligi (bekle-gor): Piyasaya yeni giren
operatorlerin reaksiyonunun yani sira Turkcell ve Telsim’in pahali bir yatirrm
olan 3G i¢in zamanlamay1 erken bulmasi. Ellerindeki teknolojik kaynaklarin

heniiz tam olarak tiiketilmedigi diisiincesi (WAP, HSCSD, GPRS, MMS vb.).

¢ Telekomun diisiisii: Tim diinyada telekom sektoriiniin ¢iktigi gibi inise
gecmesiyle yapilacak yeni teknoloji yatirimlarinin cazibesini yitirmesi. Lisans
bedellerinin 5 milyar USD’ den 100 milyon USD diizeyine diismesi. Lisans alan

operatorlerin lisans bedellerini 6demedeki giigliiklerinin olumsuz etkisi.

¢ Kaullanicilar atesleyecek uygulamalardan yoksunluk: Ozellikle Tiirkiye gibi
iilkelerde daha GSM penetrasyonu ¢ok diisitkken son kullaniciya iizerinde ne
tasinacagn bilinmeden yalmzca ‘broadband carrier’ (genigbant tasima) hizmeti

verilecek olmasi.

e GPRS’in piyasada daha yeni olusu: Son kullaniciyr veri iletisimiyle

tanigtiracak GPRS in bilinmeyisi.

e Diinyadaki deneyimsizlik: Diinyada orneklerinin olmayis1 ve bu konuda

birikimin eksikligi.

¢ Ekonomik krizler: Tiirkiye’yi derinden sarsan ekonomik krizlerin altyap1

yatirtmlarini sinirli tutmak zorunda birakmast.

3.8. Bluetooth

Bluetooth, kablo baglantisin1 ortada kaldiran kisa mesafe Radyo Frekansi (RF)
teknolojisinin adidir. Bluetooth; Ericsson, Nokia, IBM, Intel ve Toshiba tarafindan
IrDA ve kablolu baglantilara alternatif olarak gelistirilen kisa mesafede yiiksek hizda

veri aktarimi saglayan giivenli bir kablosuz iletisim yontemidir (Tanyildiz,2005).
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Bluetooth, cep telefonlar ,bilgisayarlar, ¢cevre birimleri ve diger cihazlarin birbirleri
ile kablo baglantis1 olmadan goriis dogrultusu disinda bile olsalar haberlesmelerine
olanak saglamaktadir. Bluetooth teknolojisi 2,4 ghz frekans bandinda calismakta olup
ses ve veri iletimi yapabilmektedir. 721 kb’ye kadar veri aktarabilen bluetooth destekli
cihazlarin etkin oldugu mesafe yaklagik 10 metredir

(http://www kobifinans.com.tr/bilgi_merkezi/020403/1002,2006).

Bluetooth, telsiz teknolojisi cihazlar arasinda senkronizasyon saglamak ve veri
aktarmak amaci ile kullanilabilir. GSM telefonlarin1 kullanarak, masaiistii ve mobil
cihazlar isletme aglarina veya internete baglayabilmekte, dosya aligverisi yapmasina

olanak saglayabilmektedir.

3.9. WI-FI

Wireless Fidelity (Kablosuz Baglilik ya da Kablosuz Baglanti) kelimelerinin ilk iki
harfinin kullanilarak ortaya ¢ikartilmig bir kisaltma olan WI-FI veya WLAN (Wireless
Local Area Network\ Kablosuz Yerel Ag), kablo yerine 802.11a, 802.11b veya 802.11g
radyo frekansi kullanan ve ¢esitli kablosuz internet baglantilar saglayan orta boyutta bir
mobil iletisim agidir. WI-FI, diziistii bilgisayarlar, PDA’lar ve diger tasinabilir
cihazlarin yakinlarindaki kablosuz erisim noktast araciligiyla yerel alan agina

baglanabilmesini saglamaktadir.

WI-FI niteligine sahip bilgisayar parcalariyla bu tiir bir ag kurmak ve kullanmak
miimkiindiir. Evde isyerinde, okul kampuslarinda, havaalanlarinda kafeteryalarda ve
diger halka acik alanlarda kullamlabilecek bir sistemdir. WI-FI, bir ¢ok bakimdan
iistiinliiklere sahiptir. Bu istiin yanlar sunlardir

(http://www4.dogus.edu.tr/bim/wireless.htm,2006):

e Lisans gerektirmeyen frekanslarda calisir.

® Ag icin kablolama gereksinimi yoktur, bdylece kablo cekilemeyecek binalarda

veya binalar aras1 baglantilarda kolaylik saglar.
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e Diger kablosuz ¢oziimlere gore ¢cok daha ucuz ve kolay alimip kurulabilir.

e Birden cok kablosuz erisim noktast kullamilan aglarda kablosuz dolasim ile

kablosuz iletisim kesilmeden bir erisim noktasindan digerine gecis yapilabilir.

e  WI-FI, kiiresel bir standartlar kiimesidir, WI-FI yetenekli iiriin diinyanin her

yerinde ayn1 sekilde calisir.

WI-FI’nin zayif yanlari ise sunlardir

(http://www4.dogus.edu.tr/bim/wireless.htm,2006):

e Lisans gerektirmeyen frekans araliklarinda calistign icin, WI-FI cihazlar diger

kablosuz cihazlarla ¢akisabilir veya birbirlerinin iletisimini engelleyebilirler.

e  WI-FI i¢in yapilan uluslararas1 diizenlemelerin tiimii ayn1 olmadig icin degisik

iilkeler icin iiretilen cihazlarin baz1 kanallarda uyumsuzluk c¢ikarmasi olasidir.

e Diger standartlara gore giic titketimi oldukga yiiksektir.

WI-FI modemlerin ¢cogalmasi ve kablosuz iletisimin yayilmasiyla birlikte pek cok
kullanict artik evlerinde kablosuz aglar kurmaktadir. Arastirma sonuclarina gore bu
rakam ABD’de yiizde 25 oramina ¢ikmis durumdadir. Ancak bu aglarda kullanimi
giivenlik acisindan gerekli olan sifreleme 6zelligini kullanan kullanici orani yiizde
47°de kalmaktadir. Kablosuz ev aglarinin yarisindan fazlasi disaridan gelecek bir
miidahaleye acik olarak calismaktadir. WI-FI konusundaki yapilan arastirmanin ortaya
cikardigi temel sonuc¢ ise ev kullanicilarinin giivenligini saglayacak hizmet ve
yazilimlarin mevcut olmasina karsin, bu kullanicilarin giivenlige verdikleri 6nem kadar

giivenlik altinda olabilecekleridir (http://www.ntvmsnbc.com/news/353024.asp,2006).
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3.10. RFID

RFID (Radio Frequency Identification \ Radyo Dalgalan ile Kimlik Tanimlama),
radyo dalgalarim kullanarak insan yada cisimleri otomatik taniyan teknolojilerin genel
adidir. Bir cismi belirten seri numarasim veya baska bilgileri antene bagli bulunan bir
mikro ¢ipe kaydederek, o cismi tanima metodudur. Bu anten, ¢ipin tanima bilgilerinin
bir okuyucuya iletilmesini saglar. Okuyucu da RFID etiketinden yansiyan radyo

dalgalarini dijital bilgi haline getirir ve bu bilgileri kullanacak olan bilgisayara aktarir.

RFID sistemi, etiket, okuyucu, ve bilgi akisin1 diizenleyen bilgisayardan olusur.
Etiket ve okuyucu arasindaki veri aligverisinin radyo frekansi ile meydana geldigi
sistemde, nesne ve esyalar arasinda sessiz bir iletisime imkan tanir. Birbirlerini
gormeden ve uzak mesafelerden haberlesen RFID etiket ve okuyucularin bu
ozellikleriyle yakin  gelecekte barkotlarin  yerini alacagi  Ongoriillmektedir

(http://www litumtech.com/tr/rfid_hakkinda.htm,2006).

RFID, barkod teknolojisine gore bir¢ok istiinliige sahiptir
(http://www .rfidjournal.com,2006):

e Barkodun okunabilmesi i¢in, tarayiciya dogru cevrilmesi gerekmektedir. RFID
teknolojisinde ise, tanima i¢in goriis hatt1 gerekmez, RFID etiketi okuyucunun

menzili iginde bulundugu siirece okunabilir.

e Bir etiket yirtik, kirli veya kopuk ise, barkodla o iiriinii tanimanin hicbir yolu
yoktur. Barkodun hasar ugramas1 okunmasini zorlagtiracaktir. RFID’da bdyle bir

sorun yasanmamaktadir.

e Standart barkodlarda s6z konusu malin kendisi degil, sadece {lireticisi ve lriin
tanimlanabilmekte iken, RFID teknolojisi ile, hangi iiriiniin son kullanma
tarihinin once gelecegi de tespit edilebilmektedir. RFID etiketlerde, barkodlara

gore ¢ok daha fazla bilgi saklanabilmektedir.
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Amerika'da WalMart magazalarinda 2005 yilinin basindan itibaren uygulamaya
gecen sistemde, magazada satilan her {iriiniin tizerinde bir pasif RFID etiketi
bulunmakta, miisteriler aligveriglerini yaptiklar1 sepetle kasaya geldiklerinde sepet
icindeki iriinleri bosaltmadan toplam tutarn ekranda gorerek, kredi kartini POS
makinesinden gecirip elektronik kagida imzasini atarak aligverislerini tamamlamaktadir.
Hirsizliga karsi1 da biiyiik giivence saglayan RFID sistemi, bir mal olmamasi gereken bir
yere gotiiriildiigiinde, parasi 0denmeden kasadan gecirildiginde, yada etiket malin
iizerinden sokiilmek istendiginde alarm sistemini tetiklemektedir

(http://www litumtech.com/tr/rfid_hakkinda.htm,2006).

WalMart 2005 yilinin basindan itibaren tiim tedarik¢ilerini sattiklar iriinler {izerine
RFID etiketleri yerlestirmeye zorunlu kilmistir. Bu da yaklagik 10.000 firmanin ayni
anda RFID sistemi uygulamasina gecmesi demektir. Benzer sekilde, iilkemizde de
yatirnmi bulunan perakende devi Metro ve Tesco firmalarinin da RFID'ye ge¢mek iizere

calistiklan bilinmektedir (http://www.litumtech.com/tr/rfid_uyg.htm,2006).

4. MOBIL INTERNET

Mobil Internet, isletme i¢i ¢alisanlar, miisteriler gibi degisik kullanicilarin intranet
ve internet gibi cesitli platformlardaki bilgilere sadece masaiistii bilgisayarlarla degil,
cep telefonu, PDA ve 6zellikle diziistii bilgisayarlar gibi kanallar {izerinden ulagmalarini
saglamaktadir. Mobil Internet konusunda  o6zellikle cep telefonlar1 araciligiyla

kullanilan internet onem kazanmaya baglamistir.

4.1. Mobil internete Cep Telefonu Araciigiyla Baglanma

Konusma ve mesajlasmaya odakli cep telefonlar1 eglence yeteneklerine
arttirmaktadir. Cep telefonu iireticileri son donemlerde eglence cihazi iireticilerinin en

biiyiik rakipleri haline gelmislerdir.

GSM iizerinde WAP ile baslayan ve GPRS ile gelisen mobil web ortami, kablolarin

ve sunucularin iizerinde sekillenen web diinyasim1 ve onun teknolojilerini etkin bir
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sekilde kullanmaya baglamistir. WAP’tan sonra GPRS, EDGE ve sonrasinda UMTS ile
sekillenen mobil web ortami bundan bdyle hayatimizi etkileyecek en Onemli

gelismelerin baginda yer almaktadir.

Mobil iletisim cihazlar kiiresel aga acilan, en yaygin ve en kisisel kapi olma
yolunda kritik bir potansiyele sahiptir. Ayrica akilli telefonlar (smartphone), konseptiyle
sadece ag tarayicilartyla degil, bilgi isleme yetenekleriyle diziistii bilgisayarlara da
yaklagmis bulunmaktadir. Ancak cep telefonu iireticileri ve operatorler, mobil agin bu
giiclii potansiyelini artitk olgunlasmis bilgisayar ve internet devlerine birakma
konusunda ciddi bir pay sorunu yasamaktadir. Bu nedenle uzun siireden beri cep
telefonlarinin internet ortamina O6zgiir bir sekilde agilmasi konusunda bir tartisma
stirmektedir. Tiim diinyada hala bircok operator kiiresel web ortamiyla mobil ag
arasindaki duvarlan, gerek fiziki olarak, gerekse yiiksek veri transferi fiyatlariyla
korumay1 siirdiirmektedirler (Mobimag,2005). Yapisal 6zellikleri nedeniyle mobil ag
ortami, kigisel bilgisayarlardaki internetin aynis1 olamamakta, fiziksel ve donanimsal
ozellikleri nedeniyle kendilerine 6zgii kiiresel bir ag ortamina ve tarayici yeteneklerine
ihtiyag duymaktadir. Bu ihtiyag, kisisel bilgisayar ve internetin gegirdigi evrime
benzese de bircok noktada farklilagmaktadir. Oncelikle cep telefonlar1 su nedenlerden

dolay1 etkin ve verimli bir internet kullanimin1 kisitlamaktadir:

4.2. Ekran Yapisi

Internete baglanacak kullanici icin ekran boyutu en onemli sorunlardan biridir.
Bugiin HTML (Hyper Text Markup Language \ Hiper Metin Isaret Dili) destekleyen bir
telefon ile PC iizerinden girilen bir siteyi goriintiilense bile, siteyi dolasmak ¢ok zor
olmaktadir. Site ya tamamen bozulmakta ya da arayiliz lizerinde saga sola kayarak
gezme durumu olugmaktadir. Bu temel problemi kesfeden Yahoo, MSN gibi biiyiik
internet isletmeleri, “.mobil” (.mobile) versiyonlarin1 hayata gecirmislerdir. Bu konuda
amagclanan, internete cep telefonlartyla giren kullanicilara 6zel, basit yapili bir web
siteleri hazirlamaktir. Ekran konusundaki bu kisitlama mobil internetin dogasim
belirleyen en onemli parametre olmaya devam edecektir

(http://www.maksimum.com/teknoloji/haber/30/37490.php,2006).
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4.3. Goriintiilenen Sayfalarin Veri Transfer Biiyiikliikleri

Bant genisliginin artmasiyla artik streaming (akis) teknolojileri de internetin 6nemli
bilesenlerinden biri haline gelmistir. Bu da goriintiilenen her sayfa giderek daha fazla
"bit"lik veriyle dolmaya baslamasi anlamina gelmektedir. Mobil internet bu noktada
goriintii ve sesten yollanmasindan daha basit ve hizli olan “Hypertext” (Hipermetin)
yoluna giderek agirligi metne vermektedir. Hipermetnin kullanilmasin artmasinin bir
diger nedeni de mobil veri transferinin kablolu internete oranla pahali olmasidir. Tiirk
Telekom'un ADSL hizmetinde 3 gigabayt limitli abonelikte 1 kb 0,0000086 YTL
(http://www turktelekom.com.tr/webtech/default.asp?sayfa_id=304,2006) olarak
iicretlendirilirken,  Ornegin  mobil  operatérlerden  biri  olan  Turkcell’in
iicretlendirmesi ise kb basina 0,022 YTL’dir
(http://www .turkcell.com.tr/index/0,1028,301261,00.html1,2006). Bu da kablo ile mobil
internet arasinda ciddi bir fiyat farkinin gostergesidir. Sabit ve mobil internet erisimi
konusundaki bu fiyat ugurumlari, mobil iletisim cihazlarindan internet mecrasini
pazarlama iletisimi olarak kullanmak isteyenleri hipermetin tabanli web ortamina
yoneltmektedir. Ciinkii metin, en kiiciik bayt ortaminda en yiiksek bilgiyi tasiyabilecek

olanag1 sunmaktadir.

Internette hizla yiikselen blog siteleri, RSS4, Atom ve XML gibi teknikler, mobil
internet kullanicilart i¢in yeni bir donemin geldiginin habercisi kabul edilmektedir
(Hrastnik,2006). RSS sistemiyle ve WinkSite gibi metinsel tabanli ve iicretsiz bir
hizmetle, 160 karakterle simirli SMS paketleri zorunlulugunu ortadan kalkmaktadir.
Sadece GPRS iicreti vererek Anadolu Ajansi, Radikal, gibi bir ¢ok medya isletmesinin
tim haberlerine SMS paketlerinden daha ucuza ulagsmak miimkiindiir. Yine benzer
sekilde “mobile.yahoo.com” ve “mobile.msn.com” gibi siteler de metinsel olarak
tasarlanmig ara ylizleriyle veri miktarin1 onemli Olciide diisiiriirken, kullanimi da

oldukg¢a kolaylastirmaktadir.

* RSS (Real Simple Syndication yada Rich Site Summary \Zengin Site Ozeti), gesitli internet siteleri
tarafindan yayinlanan haber vb. igerigin tek bir ortamdan topluca izlenebilmesine olanak saglayan yeni
bir icerik besleme yontemidir.
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Mobil internet konusunda yeni agilmalardan biri ~ WI-FI teknolojisinin cep
telefonlarinda kullanilmasidir. Tiirkiye'de Tiirk Telekom WI-Net ile bir¢ok alanda
mobil internet erisimi vermeye baslamistir. Bu ¢ercevede, Tiirk Telekom, hotspot olarak
adlandirilan mobil erisim alanlarinda (havaalanlari, oteller, alis veris merkezleri, tren
istasyonlari, konferans merkezleri, {iniversiteler, fuar alanlari, marinalar v.b.) WLAN
sistemleri iizerinden kullanicilarin yiiksek hizli (wide-band\genis bant) mobil internet
hizmet ihtiyaglarin1 karsilamak iizere hizmet sunmaya baslamis bulunmaktadir ve ¢ok
hizli olarak iilke genelinde yayginlagsmaktadir. Kullanicilar, tagmnabilir bilgisayarlar
(Notebook, PDA) ve WI-FI 6zellikli cep telefonlari ile Tiirk Telekom’un mobil internet

hizmetinden faydalanabilmektedirler. (http://www.winet.turktelekom.com.tr,2006).

Cep telefonundan internete girebilmek i¢in gerek donanimsal, gerek yazilimsal
olarak kaynaklara ihtiya¢ vardir. Yazilimsal gereksinimleri her ne kadar {iiretici firmalar
cihaz tizerinde sunsalar da destegi olan telefonlara farkli uygulamalar yiikleyerek mobil
internetten daha iyi bir bicimde yararlanilabilir (Mobimag,2005). Temel gereklilikler

olarak sunlar siralanabilir:

e Cep telefonu: Mobil internetten yararlanabilmek i¢in en azindan WAP, GPRS
ya da WI-FI ile UMTS destegine sahip bir cep telefonu sahip olmak

gerekmektedir.

e Qperator: Mobil internetten en ucuz bicimde yararlanabilmek igin uygun

operatoril ve tarifeyi se¢ilmelidir.

e Ayarlar: WAP veya GPRS destegine sahip telefonla internete baglanabilmek
icin gerekli ayarlar1 yapmak gerekir. Kullamilan telefonun ayarlarini bagl
bulunan operatérii telefonla arayarak, operatoriin internet sitesi {izerinden verilen
talimatlar1 dogrultusunda yaparak ya da operatoriin sunmus oldugu imkanlar

dahilinde kisa mesaj yoluyla alabilmek miimkiindiir.

e Tarayicillar: WAP ve GPRS destegine sahip cep telefonunun iizerinde hali

hazirda mutlaka bir internet tarayicisit vardir. Fakat gerek kullanim kolayligini
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artirmak, gerek farkli 6zelliklerden yararlanmak icin cep telefonuna yeni bir

internet tarayici yiiklenebilir.

e Uygulamalar: Mobil interneti kullanirken tarayici disinda farkli uygulamalara
da ihtiyag olabilir. Cep telefonu icin ornegin bir aninda mesajlasma uygulamasi
kurarak arkadaslar arasinda telefon {izerinden sohbet edebilir, bir e-posta
uygulamasi kurarak e-postalar1 alip gonderilebilir, farkli dosya formatlarini
goriintiileyen uygulamalar yiikleyerek internet iizerindeki dosyalar sorunsuz bir

bicimde goriintiilenebilir.

5. MOBIL fLETiSiMIiN GELIiSiM SURECI

5.1. Diinyada Mobil iletisimin Gelisim Siireci

Mobil iletisim sistemlerinde, giiniimiize degin 6nemli bir siire¢ yasanmistir. Bu
siire¢, birinci nesil analog sistemlerden baslayan cesitli degisim ve gelisim evresini
tamamlayarak giliniimiize kadar siiren bir siireci ifade etmektedir. Radyo iletisiminin
temelleri Hertz ile atilmig, fakat 19. yiizyilin sonlarinda Marconi’nin deneyleri
radyo iletisiminin ilk baslangic1 kabul edilir. Bugiinkii anlamda ilk hiicresel cep telefonu
fikri 1940’ yillarin ortalarinda belirmistir. 1968’de frekanslardaki genisletme
tamamlanmis ve IMTS (Integrated Mobile Telephone System\ Biitiinlesik Mobil
Telefon Sistemi) olarak bilinen gelistirilmis mobil telefon sistemi kurulmustur

(Sar1,2004).

1978 yilinda “Bell Telephone” 2000 abonesi ile ilk hiicresel telefonu test etmistir.
1980’11 yillarin gelisi ile mobil iletisim alanindaki gelismeler bas dondiiriicii bir hiz
kazanmustir. Hiicresel teknolojiye dayali ilk mobil iletisim 1956 yilinda Isveg’te
gelistirilmistir. Ancak sistemin kullanilir hale gelmesi i¢in biraz daha zaman ge¢mesi
gerekmis ve sistem ilk defa Norve¢ ve Finlandiya’nin katkilartyla 1981 yilinda analog
teknoloji kullanilarak NMT ad1 altinda “Nordic Mobile Telecommunications System”
kurulmugtur. NMT sistemleri Tiirkiye’ye arac telefonlariyla girmistir. Ancak yine, farkli

standartlar kullanilmasi1 nedeniyle Tiirkiye’ye 6zgii iiretim yapilmasi gerekmis ve
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iiretimde Olgegin yakalanamamasi sonucunda sistem yiiksek bedeller iizerinden hizmet
sunmus ve kullanici sayist 120.000 ile sinirli kalmistir (Sar1,2004). Diger Avrupa
iilkelerinde de benzer teknolojiler kullanilarak mobil haberlesme hizmeti verilmeye
caligsmis, ancak kita genelinde farkli standartlar kullanildigi i¢in teknoloji yayginlagma
imkani bulamamis ve bu nedenle de kullanim sinirli kalmistir. NMT sistemlerden elde
edilen tecriibeler neticesinde, analog sistemden sayisal sisteme geg¢is asamasinda
endiistrideki standartlarm uyumlastirilmast icin kita genelinde bir ¢erceve olusturulmus
ve 1989 yilinda GSM standartlar1 tiim Avrupa iilkelerinde ve diger bircok iilkede

onaylanmistir.

1990’11 yillar ile birlikte mobil iletigsim teknolojisinde biiyiik gelismeler yaganmastir.
Analog sistemlerden sayisal sistemlere gecis baslamistir. Bu donemlerde modiilasyon
tekniklerindeki yenilikler sayesinde cok daha kaliteli goriigmeler saglanmis ve veri
iletisimi hizlanmistir. Frekans planlamasina olan ihtiya¢ artmaya baslamistir. Dijital

kablosuz iletisime imkan veren ikinci nesil bu yillarda ortaya ¢ikmistir.

2000’1i yillarda “ikinci Nesil” denilen sayisal hiicresel telefon sistemi diinya
capinda yaygin olarak kullanilmaktadir. Gelisen teknoloji ve hayat standartlar
dogrultusunda ihtiyaclar da artmaktadir. Bu dogrultuda “Uciincii Nesil” olarak
adlandirilan yeni nesil hiicresel telefon sistemleri iizerinde yogun c¢alismalar devam
etmektedir. Ancak 3G olarak adlandirilan bu sistemin altyapisinin  ve hazirliginin

maliyetleri yiizlerce milyar dolarlarla ifade edilmektedir.

The Mobile World haber biiltenine gore diinya iizerindeki 2006 nin Eyliil ayina gére
mobil kullanic1 profili su sekildedir (http://www.themobileword.com,2006):
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Sekil 2. Diinyada Mobil Abone Sayilart ve 2011 Yilina Kadarki Artigs Tahminleri

http://www.themobileword.com,2006

2002 yihi itibariyle diinya genelinde mobil abone sayisi 1 milyar 135 milyon iken,
Eyliil 2006 yilinda bu sayi iki kattan fazla bir artis s6z konusu olmus ve 2 milyar 492
milyon aboneye ulasilmigtir. 2011 yilinda ise 6ngoriillen mobil abone sayisit 3 milyar

964 milyondur.
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Sekil 3. Avrupa’da Mobil Abone Sayilari ve 2011 Yilina Kadarki Artig Tahminleri

http://www.themobileword.com,2006

Avrupa iizerinde yillar bazinda mobil kullaniciya bakildiginda, 2005 yilinda 669
milyon olan abone sayisi, 2006 yilinda 709 milyona ulasmistir. 2011 yilina ait yapilan

tahminler ise bu abonelerin 780 milyon olacagidir.

Insanlik tarihinde her yeni teknolojik gelismeyle beraber, kisilerin yasama
sekillerini degistiren boyutlarda ilerlemeler kaydedilmistir. Bugiine bakildiginda ise,
mobil iletisim teknolojilerinin yeni bir doniisiim noktast olacagin1 gézlemek
miimkiindiir. Mobil iletisim teknolojileri, genis perspektiften bakildiginda Kkisilere

siirsiz Ozgiirliik taniyacak, kurumlarin ise ¢ok daha etkin ¢alismasini saglayacaktir.

5.2. Tiirkiye’de Mobil iletisim Siireci

Tiirkiye’de mobil iletisim ilk olarak Tiirk Telekom ile Nokia firmasi arasinda
yapilan gelirden geri 0demeli bir anlasma uyarinca 1986 yilinda baslatilan ve o
zamanlar arag telefonu olarak bilinen NMT standardinda baslamistir. Sistemin isletmesi
Tiirk Telekom tarafindan yapilmaktadir. Halen toplam abone sayis1 130.000 olan ve bir

otomobile monte edilmeksizin, GSM telefonlarla aym biiyiikliikte, cepte tasinan
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telefonlarla goriisme yapilabilen NMT sistemi, GSM gibi sayisal teknoloji kullanmayan,
415-430 mhz bandinda ¢alisan analog bir sistemdir. Diinya standardi olan 450 mhz’den
sapilmis olmasi, yalnizca iilkemiz i¢in telefon tiretimini gerekli kilmakta, bu da telefon
fiyatlarinin ciddi Olciide artmasia yol agmaktadir. Dolayisiyla bu sistem iilkemizde,

ulasmas1 gereken abone sayisina ve pazar payina erisememistir (Sar1,2004,s.84).

Ulkemizde ilk olarak Turkcell ve Telsim isletmeleriyle Temmuz 1993 tarihinde,
500'er milyon USD lisans bedeli karsilif1 ve lisans kosullart uygun oldugunda lisans
verilmek kaydiyla gelir paylasimi esasina dayali olarak mobil telefon sistemi s6zlesmesi
imzalanmistir. Lisans kosullarinin olusmasi ile 27.4.1998 tarihinde lisans imtiyaz
sozlesmesi imzalanmistir. 1998 yilinda telekomiinikasyon sektoriinde faaliyete baslayan
Turkcell ve Telsim biiyiik bir ivme ile tiim Tiirkiye'de genis bir cografi alanda biiyiik bir
abone potansiyeline ulasmistir. Takip eden yillarda Italya'nin telekomiinikasyon
isletmesi TIM (Telecom Italia Mobile) ve Is Bankasi'min isbirligi ile 27 Ekim 2000
tarihinde Aria, 8 Ocak 2001 tarihinde ise Tiirk Telekomiinikasyon A.S. tarafindan
Aycell kurulmustur. 19 Subat 2004 tarihinde ise Aria ile birlikte birleserek, birlesmeden
dogan sinerjinin ifade edildigi "Avea" markasi bu iki markay1 temsilen piyasaya
sunulmustur.  Suan icin cep telefonu kullanici sayis1 2007 itibariyle 50 milyona

yaklagmis bulunmaktadir (Giindogan,2007).

Telekomiinikasyon Kurumu’nun hazirladig: taslaga gore, 3G sebeke lisanslar1 2007
yilinda dagitilacaktir. Kurum, bu alanda toplam dort firmaya 20 yillik lisans vermeyi
planlamaktadir. Boylelikle, bugiine kadar toplam 95 iilkede kullanilan 3G teknolojisi
2007°de Tiirkiye’de olacaktir (Andag,2006).

3G hizmetinin kullanicilar en Onemli avantajlarindan biri , karsilikli olarak
goriintiilii iletisim yapilabiliyor olmasidir. Bu sayede cift kamerali cep telefonlar ile
goriintiilii iletisim yapilabilmektedir. Tiirkiye’de Turkcell, Telsim (Vodafone) ve
Avea’'nin sebekelerinde 19 farkli model, yaklasik 750 bin 3G telefon halihazirda
kullanilmaktadir. Ancak, su anda 3G teknolojisi Tiirkiye’de bulunmadigindan bu
telefonlar GSM sebekesi iizerinde c¢alisip, yalnizca GSM  hizmetlerinden
yararlanabilmektedir (Andac,2006).
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Sekil 4. Tiirkiye’de Mobil Abone Sayilar1 ve 2011 Yilina Kadarki Artig Tahminleri

Telekomiinikasyon Kurumu, 2005 Yih Faaliyet Raporu, s.20

1996-1999 aras1 ilk dort yil siiresince mobil abone sayist 0-10 milyon
seviyesindeyken, izleyen 2 yil 10-20 milyon seviyelerine c¢ikmistir. 2005 yilinda ise
Tiirkiye’de mobil abone sayis1 40 milyonu ge¢cmistir. Su an i¢in bu deger 50 milyonu
agmistir. Tiirkiye’de mobil abone sayilart ve bir Onceki yila gore artis oranlar ise

Tablo 1°de belirtilmistir.
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Tablo 1. Tiirkiye’de Mobil Abone Sayilari ile 2011 Yilina Kadarki Artig Oranlar1 ve

Tahminleri
Yil Abone Sayisi Bir Onceki Yila Gire Artis Oram (%)
1996 692.779 58,53
1997 1.481.323 113,82
1998 3.360.000 126,82
1999 7.560.000 125 00
2000 14.970.000 98,02
2001 18.228.598 21,77
2002 23.323.113 27,95
2003 27.887.535 19,57
2004 34.707.549 24 46
2005 43.608.965 25,64

Telekomiinikasyon Kurumu, 2005 Yih Faaliyet Raporu, s.20

AC Nielsen tarafindan gergeklestirilen ve 1106 kisiye yonelik yapilan "Genglik
Profili 2002" adli arastirmada ise kentsel Tiirkiye'de her 10 gencin 6'sinda cep telefonu
bulunmaktadir. Orta ve {istii sosyo-ekonomik statii sahibi hanelerde, 19-22 yas
grubunda cep telefonu sahipligi yiikselmekte, gengler ozgiirlilk 6zlemlerini simdilik

internet ve cep telefonu ile gidermektedir (Giilmez,2005,s.37).

Kullanicinin abonesi oldugu numarayi degistirmeden bir isletmeciden diger bir
igletmecinin agina ge¢cmesi ve aldig1 hizmeti onun abonesi olarak siirdiirebilmesi, abone
tercihi icerisinde onemli bir yer tutmaktadir. Miisteri bagimliligim1 azaltarak rekabet
esigini diisiirmesi nedeniyle rekabeti arttiracak olan bu uygulama, pazarda en yiiksek

hizmet kalitesinin en diisiik bedelle verilebilmesine olanak tanimaktadir.

Gliniimiizdeki hiicresel erisim numaralama plani, ilk iic hanesi (abc=isletmeci
tanimlama kodu; ab= isletmeci kodu; c=0, ...9) belirlenmis son yedi hanesi serbest
birakilmis diizende, yaklasik 60 milyon abone numarasina kars1 diismektedir. (Izmir

Iktisat Kongresi,2004)

Numaralandirma planindaki numaralar, frekans gibi kit bir kaynaktir. Mobil
operatorlere, yaptiklar imtiyaz sozlesmelerine bagli olarak numara planindan belirli

numara Onekleri (prefix) tahsis edilmistir. Giiniimiizde, mobil kullaniminin hayatin
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vazgecilmez bir parcasina haline gelmesiyle, abonelerin, mobil operatorlerde
kullandiklar1 numaralarin 6zel ve is hayatinin en 6nemli unsurlarindan biri yapmistir.
Tiiketicinin, mobil operatorii tercihi yaparken, mobil numara kisitlamasina takilmamasi

sektorde rekabetin saglanmasi a¢isindan 6nemlidir.
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iKiNCi BOLUM
MOBIL KANALLAR YOLUYLA PAZARLAMA iLETiSiMi

1. MOBIL PAZARLAMA KAVRAMI

1.1. Mobil Pazarlamanin Tamimi

Gliniimiiz Pazarlama anlayisinda isletmeler, reklam kampanyalarinin artan yatirim
maliyeti ve marka baglilig1 yaratmak i¢in yeni yontemler aramaktadir. Portio Research
ve The Mobile World’iin arastirmasina gore 2006 yili itibariyle mobil abone sayisi
diinya tizerinde iki milyan gecmistir. (http://www.themobileword.com). Bu noktada

mobil pazarlama, 6nemli alternatiflerden biridir.

Mobil Pazarlama ya da Kablosuz Pazarlama; c¢ogunlukla yazili mesajlarin mobil
telefonlar araciligiyla pazarlama iletisiminde kullanilmasidir
(http://www.mozat.com/en/fag/faq_mobile_marketing.htm,2006). Diger bir tanima gore
Mobil Pazarlama; cep telefonlar1 araciligiyla c¢esitli iletisim ve promosyon
faaliyetlerinde bulunulmasi anlamina gelmektedir
http://www.pazarlamadunyasi.com/Desktopdefault.aspx?tabid=180&Itemld=12&Rtabid
=36,2006). Bagka bir tanmimlamaya gore Mobil Pazarlama; mobil cihazlar araciligiyla
yapilan tiim pazarlama kampanyalarin1 kapsayan siirece denir (Direct Marketing

Associations,2006).

Amerikan Mobil Pazarlama Birligi MMA’nin’ (Mobile Marketing Association)
yapmis oldugu tanimlama cergevesinde mobil pazarlama, reklam ve satis promosyon
aktivitelerinin, mobil kanallar yoluyla miisteri ve davranislarimm hedef alan bir

pazarlama tiiriidiir. Bu pazarlama tiiriiniin iletisim metodu icerisinde ses dosyalari,

> MMA, siirdiiriilebilir biiyiimenin 6niindeki engelleri ortadan kaldirmak, pazar gelistirmek, iigiinciil
igerik saglayicilar ile markalar tarafindan kullanilmas1 amaciyla mobil kanallar kurmak, standartlar ortaya
koymak ve en iyi uygulamalar1 gerceklestirmek i¢in tasarlanmis icraat temelli bir kurulustur. MMA
iiyeleri arasinda, ajanslar, reklamcilar, mobil cihaz iireticileri, kablosuz internet operatorleri ve servis
saglayicilar, perakendeciler, yazilim ve servis saglayicilart gibi mobil pazarlamaya odaklanmig tiim
isletmeler bulunmaktadir. MMA yo6netim merkezi ABD'de bulunmaktadir.
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SMS, MMS, WAP mesajlar, Java, SyncML, goriintii ve sesli mesajlar yer almaktadir
(http://www.mmaglobal.com,2006).

1.2. Mobil Pazarlamanin Ozellikleri

Mobil Pazarlama, pazarlamayla ilgilenenler acisindan mobil cihazlarin 6zelliklerine
gore iki temel yarar sunmaktadir. Bunlar; mobil cihazlarin her zaman acik olmasi ve bu
cihazlarin her zaman kullanicisinin yaninda olmasidir. Mobil cihazlar 6zellikleri geregi,
daima yada ¢ogu zaman acik kalabilmek iizere tasarlanmislardir. Bu da pazarlamacilar
acisindan hedef kitleye her zaman ulasabilme yetenegi kazandirmaktadir. Ayrica bu
cihazlar kullamim alanlart bakimindan kisisel ve ebatlar1 tagimaya miisait {iriinlerdir.
Cihazin, sahibi tarafindan her zaman yaninda bulundurmasi, yine pazarlamacilar

acisindan 6nemli bir avantaj saglamaktadir (Slabeva,2003).

Mobil pazarlamayi tutundurma kampanyalarinda kullanan isletmeler operasyonel
anlamda rahat etmektedirler. Geleneksel pazarlama iletisimiyle yapilan kapak, kupon
toplama ve postalama kampanyalarinda isletme bu iglem igin bir posta kutusu ayirmak,
gonderilen kapak, kutu veya kuponlart milli piyango idaresinin kosullar1 geregince bes
sene saklamak, bunlarin sayimimi ve dijital ortama kaydim1 yapmak durumundadir.
Geleneksel pazarlama anlayisinda tiiketici yoniinde de gesitli zorluklar bulunmaktadir.
Bunlar; iiriin ambalaji toplama ve saklama, postalama, katiliminin tam ve dogru olarak
kayit edildiginden emin olamama gibi durumlardir. Mobilite kullanildiginda ise her sey
dijital ortamda yiiriimektedir. Katilimci, katihm yaptig1 anda dogru katilim bilgisini
alabilmektedir, eger yanlis bir kattlim yapmissa da  uyarilmaktadir
(http://www .pazarlamadunyasi.com/Desktopdefault.aspx?tabid=180&ItemId=12&Rtabi
d=36,20006).
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Mobil Pazarlamanin genel 6zellikleri sunlardir (Akcan,2003,s.9):

Bire-bir pazarlama anlayisina sahiptir: Mobil Pazarlama ¢esitli acilardan
geleneksel pazarlama anlayisindan farklidir. Oncelikle geleneksel pazarlamada
amaglanan Kkitlesel medya aracilifiyla genis Kkitlelere ulagsmaktir. Mobil
pazarlamada ise amag tiiketiciyle kitlesel olmayan medya araciligiyla dogrudan
iletisim kurmaktir. S6z konusu iletisimde, dogrudan pazarlama kanal

kullanilmaktadir.

fzinli pazarlama yontemini kullamr: Mobil pazarlama uygulamasi, hedef
kitleden izin alinarak yapilmaktadir. Kisiye o©zel, bekledikleri ve almak
istedikleri iletisim mesajlarim vermeye dayanan bir anlayistir. Ornegin;
geleneksel pazarlama anlayisinda yeni iirliniin tanitimi, televizyon kanallarinda
reklamlar araciligiyla olurken, izinli pazarlama ise, iicretsiz bir iiriin ornegi
dagitabilme izni alabilme i¢in Oncelikle mevcut tiim miisterilerine bilgi mesaji

yollamaktadir (Godin,2001,s.40).

Olciilebilir: Mobil pazarlama faaliyetinin etkinligi olciilebilmektedir. Mobil
pazarlama, isletmelere kampanyalarinin ne derece etkin oldugu ve iirlinlerinin
kullanim aligkanliklar ile ilgili gayet net bilgiler verebilmektedir. Kampanyaya
katilim saatleri ve giinleri, ortalama katilim adetleri, bir kullanicinin kampanya
stiresince ka¢ kez {iirlin tiikettigi, kampanyaya dahil olan farkli iiriinler varsa
bunlarin arasindaki tercih orani gibi pek cok bilgi, kampanya sonunda
raporlanmakta ve yorumlanarak marka yetkililerine aktarilmaktadir. Geleneksel
pazarlamada ise etkinlik 6l¢iimii reklam farkindaligi yada satin alma niyeti gibi

temsilci degiskenler kullanilmaktadir (Odabasi ve Oyman,2002,s.311).

Diisiik maliyete sahiptir: Mobil pazarlama ayn1 zamanda dogrudan pazarlama
uygulamalarindan biri olmasindan dolayr maliyetleri de diisiikk olmaktadir.
Magazasiz perakendecilik olarak da bilinen dogrudan pazarlamada, magaza i¢in
gecerli olan maliyetler s6z konusu degildir (Odabast ve Oyman,2002,s.308).

Bunun disinda geleneksel pazarlamanin kullandigi satis  tutundurma
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cabalarindan cogunu kullanmamaktadir. Ornegin; reklam masraflar1 geleneksel
pazarlamaya oranla daha diisiik olmaktadir. Ambalaj ve etiketleme yok denecek

kadar azdir. Satis mecrasi olarak biiyiik ol¢iide internet ortami kullanilmaktadir.

Markaya yonelik yiiksek oranda farkindalik yaratir: Mobil pazarlama
uygulamalarinin algilanma diizeyleri yiiksektir. Geleneksel pazarlamadaki gibi
kitleye yonelik olmayip kisisel kanallar1 kullanarak miisteriye ulasir. Ornegin;
cep telefonlart kanaliyla gonderilen marka haberi iceren SMS mesaj, gazetede

yer alan bilgilendirmeye oranla daha fazla farkindalik yaratmaktadir.

Tek veya cift tarafli olabilir: Mobil pazarlama uygulamalari, ayn1 zamanda
etkilesimli yapiya sahip pazarlama uygulamalaridir. Bu bakimdan bazi
durumlarda miisteri, bu uygulamalarin aktif birer {iyesi konumunda
olabilmektedir. Ornegin; iiriin tamtim1 iceren bir haber, miisteriye tek tarafli
bilgilendirme saglarken, isletmelerin diizenledigi yarisma veya anket
uygulamalarinda, tiiketiciden karsilik beklenmektedir ve burada cift tarafli bir

uygulama s6z konusudur. Tiiketici burada uygulamanin i¢inde yer almaktadir.

Hizhdir: Mobil altyapr teknolojileri sayesinde mesaj, tiiketiciye saniyeler
icerisinde ulastirilabilmektedir. Boylelikle geribildirimi birka¢ dakika igerisinde

almak miimkiin hale gelebilmektedir.

2. MOBIiL PAZARLAMA EKOSISTEMi

Mobil Pazarlamanin birbiriyle etkilesim halinde dort cevresi bulunmaktadir

(Becker,2005):

Uriin ve Hizmet Cevresi (Markalar, icerik Sahipleri ve Pazarlama acenteleri)
Uygulama Cevresi (Uygulama Saglayicilar1 ve Mobil ASP )

fletisim Cevresi (Sebeke Istasyonlar1 ve Operatorler ve Mobil Cihazlar)
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e Kitle iletisim Araclar1 ve Perakende Cevresi (Medya , brick’n’ mortar®)

Uriin ve Servis Gevresi

Markalar, igerik Sahipleri ve Pazarlama acenteleri

Uygulama Gevresi Kitle iletisim Araglan

ve Perakende Cevresi
Medya , brick’n” mortar

Uygulama Saglayicilari ve Mobil ASP

iletisim Cevresi

Sebeke Istasyonlar ve Operatérler ve Mobil Cihazlar

1

SMS - WAP - GPRS - MMS

lil lil
Mobil Aboneler
Mobil Kanal Deger Zinciri

Sekil 5. Mobil Pazarlama Ekosistemi

Becker, Michael, Unfolding of the Mobile Marketing Ecosystem: A Growing
Strategic Network, Global Mobile Marketing Association, CTO, iLoop Mobile Inc.,
Kasim 2005

® brick’n’ mortar: Sadece fiziksel ortamda varlik ve faaliyet gosteren geleneksel isletme stratejisi ve
modeline denir. Bricks-and-clicks ise bir isletmenin geleneksel “tugla ve topla” stratejisinden farkl
olarak hem ¢evrimici hem de fiziksel olarak varlik ve faaliyet gostermesine dayali isletme stratejisi ve
modeline denir. Bir bagka adi da “click and mortar”’dir. “Bricks” yani “Tugla” magaza ya da ofisleri,
“clicks” yani “tiklamalar” ise, ¢cevrimigi olarak varlik gostermeyi ve yiiriitiillen faaliyetleri temsil eder. Bu
modeli kullanan isletmeler hem geleneksel pazarlama yontemlerini hem de etkilesimli pazarlama
yontemlerini kullanirlar. Tiirkiye’de Teknosa bu modeli uygulamaktadir. Bir¢ok fiziksel satis noktasinin
yan1 sira ¢evrimigi olarak da satis yapmaktadir. Ayrintil bilgi i¢in bkn. (http://www.ph.com.tr)
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2.1. Uriin ve Hizmet Cevresi

Mobil Pazarlama uygulamalarin1 yapacak olan isletmeler ve bu hizmeti hazirlayacak
ve isletme adina uygulayacak olan Mobil Pazarlama Acenteleri bu grupta yer
almaktadir. S6z konusu c¢evre, mobil pazarlama uygulamasi siirecinin baglangicini

olusturmaktadir.

2.2. Uygulama Cevresi

Istenilen mobil pazarlama uygulamasma ait program yada yazilimi olusturan
igletmeler, uygulama saglayicilar1 ile mobil uygulama hizmet saglayicilari, (ASP/
Application Service Provider) bu grupta yer almaktadir.’

2.3. fletisim Cevresi

Hazirlanan mobil pazarlama uygulamalarini son kullaniciya ulastirilmasinda en son
basamakta yer alan bu guruba sebeke istasyonlari, operator isletmeler ve cihaz
iireticileri girmektedir. Iletisim cevresi, mobil pazarlama siirecinde uygulamalarin
iletimi gorevini iistlenmektedir.

2.4. Kitle Iletisim Araclar1 ve Perakende Cevresi

Mobil pazarlama uygulamasina tiiketici talebi yaratmak icin gerekli olan kitle

iletisim araclar ve perakende ¢evresi bu gruba girmektedir.

7 ASP kavramu , kisilerin veya isletmelerin, teknoloji hizmetini satin almasi yerine kiralayarak internet
tizerinden kullanmasi anlamina gelmektedir. ASP sistemi diinyada ¢ok yaygin olarak kullanilmaya
baslanan bir merkezi yazilim hizmetidir. Sistem belli bir merkezden yonetildigi i¢in kullanicilarin
programi barindirmak icin biiyiik sistem yatirimi yapmalarina gerek kalmamakta, program satis fiyatinin
¢ok altinda bir rakamla kullanicinin hizmetine sunulmaktadir. Kullanicilar; bakim, veri tabani, versiyon
yenileme, giivenlik, yedekleme gibi ticret gerektiren hizmetlerle muhatap olmadan sadece bir kullanim
bedeli 6deyerek en gelismis ve siirekli giincellenen yazilimlart cok makul maliyetlerle kullanma sansina
sahip olmaktadirlar. Ayrintili bilgi icin bkn. (Yazilimizi Kiralamaya Hazir misimiz?” Bilisim Kiltiirt
Dergisi 20065, s.12-15)
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3. MOBIL PAZARLAMA UYGULAMALARI VE KATMA DEGERLI
HIiZMETLER (VAS/ VALUE-ADDED SERVIiCES)

Son zamanlarda hemen her tiirlii bilgiye cep telefonlari iizerinden ulasmak miimkiin
olabilmektedir. Vizyona girecek filmlerin fragmanlar1 veya maclarda atilan golleri
izleyebilmek; yeni c¢ikan miizikleri dinleyebilmek ve aym zamanda bunlan
indirebilmek olanakli hale gelmistir. Kullanici artik ilgilendigi herhangi bir iiriiniin
reklamini cep telefonundan da alabilmekte; bunun yam sira g¢esitli yarismalara veya
oylamalara katilabilmekte, oyunlar oynayabilmektedir. S6z konusu bu uygulamalar

“Katma Degerli Hizmetler” kapsami altinda degerlendirilmektedir.

Katma degerli hizmetler, temel hizmeti bi¢im, icerik, protokol veya diger yonleriyle
bir isleme tabi tutan bilgisayar uygulamalarn ile birlestirilen veya aboneye ek, farkli ya
da yeniden sekillendirilmis bilgi sunan, abone ile stoklanmis bilgi kaynagi arasinda

karsilikli iliskiyi saglayan bilgi yogun hizmetlerdir (Tobiet,2006).

Katma degerli hizmetler pazarindaki temel anlayis, mevcut iletisim teknolojilerinin
farkli kurgularla modellenerek kurumsal ve bireysel pazara yonelik deSer yaratan
hizmetler iiretmek ve pazarlamaktir. Katma degerli hizmetlerin en 6nemli 6zelligi diger
is alanlar1 ile ortak yiiriitillen projelerle beslenen sonsuz icerik kapasitesidir. Mevcut
iletisim; mobil iletisim altyapilari, verinin tasinmasi ve verilere iglem komutlar

misyonu yiiklenmesi ile sonsuz biiyiikliikte bir pazara hitap etmektedir (Tobiet,2006).

Internet, medya ve eglence sektorlerinin biitiinlesmeye dogru hizla gittigi
giiniimiizde en biiyiik beklenti, bu hizmetleri kullananlarin sayisin1 artirmak ve
kullanicilarin daha fazla bu hizmetleri kullanmalarimi saglamaktir. GSM, mobil
teknolojiler ve internet, artik bilisim teknolojileri taniminin disinda medya, eglence gibi
sektorlerle biitiinlesmis bir konuma sahiptirler. Biitiinlesmede en biiyiik rol, operatorlere
aittir. Ciinkii operatorler abone sayilarim1 artirmak, belli abone sayisinda doyum
noktasina ulasildiginda mevcut abonelerde kullanim oramimi artirmak ve varolan
aboneyi ellerinde tutmak icin devamli bir Ar-Ge ¢alismasi yapmaktadir. Bu noktada

katma degerli hizmetler ortaya ¢ikmaktadir.
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Diinyada operatorlerin toplam gelirlerinin yiizde 12'si katma degerli hizmetlerden
gelmektedir. Yakin gelecekte operatorler bu oranin yiizde 25 olmasi beklentisindedir.
Katma degerli hizmetler denince bunlarin basinda mesajlasma, eglence, kurumsal
ihtiyaclar ve bilgi hizmetleri gelmektedir. Gelecekte sans oyunlarinin buradan biiyiik

pay alacagi tahmin edilmektedir (Suman,2004).

GSM sektorii medya, spor, basta olmak iizere pek cok sektorii etkilemekte ve yeni is
firsatlar1 yaratmaktadir. Bugiin bazi iilkelerde cep telefonundan TV izlemek miimkiin
olabilmektedir. Onun disinda futbol karsilasmalar1 ve tahminleri cep telefonuyla

oynanabilmektedir.

Is diinyasindaki mobilitede temel gereksinim, e-postalara ulasmaktir. Katma degerli
hizmetler sayesinde bu gereksinim ¢ok basit bir sekilde yapilabilmektedir. Diger
sektorlerde, basta saglik sektoriinde olmak iizere, perakende, otomotiv, giivenlik, ev
elektronigi, 6deme sistemleri, otomatlar, ofis cihazlarina uzaktan ulagim gibi pek cok

alanda katma degerli hizmetler bulunmaktadir (Kilig,2005).

Geleneksel pazarlama anlayisindaki gibi, sinirsiz sayida katma degerli hizmetler
gelistirmek icin biiyiik maddi yatirimlara gerek duyulmamaktadir. Ihtiyac duyulan
seyler; fikir yaratacak insan giicii, yazilim gelistirme becerisi ve miisteriye ulagmast i¢in

bir cep telefonu operatoriiyle yapilacak bir anlasmadir (Bankoglu,2006).

Katma degerli hizmetler icerik ve islem yapilarina gore farkli kategorilerde

siniflamak miimkiindiir (http://www.gartner.com,2006):

e Mobil Bilgi Uygulamalar
®  Mobil is Uygulamalari
® Mobil Ticaret Uygulamalari

® Mobil Eglence Uygulamalar1
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3.1. Mobil Bilgi Uygulamalar1

Mobil Bilgi Uygulamalari, temel hizmeti kullaniciya bilgi saglamak olan ve
ozellikle konum tabanli hizmetleri kapsayan mobil pazarlama uygulamalardir. Konum
tabanl1 uygulamalar, ulasilmak istenen kullanicinin baz istasyonlar1 araciliiyla
belirlenerek uygun mesajlarin iletilmesi teknigine dayanmaktadir. Mobil bilgi
uygulamalarinin  izinli pazarlama anlayis1 ¢ercevesinde olma  zorunlulugu
bulunmaktadir. Kullanic1 izin verdigi hallerde uygulama gerceklestirilebilmektedir.
Kullanict hiicre yayini veren kanallari listesine eklemesi durumunda bu uygulamalardan
yararlanmaktadir. GSM Alliance Service Working Group’un
tanimlamasina gore onemli mobil bilgi uygulamalar sunlardir

http://www.gsmworld.com/about/structure/serg.shtml,2006).

e Acil durum hizmetleri

¢ Acil durum uyar1 hizmetleri

e Mal yonetimi

¢ Kisi ve evcil hayvan arama kurtarma
e Trafik yogunluk bilgilendirmesi

e Kaullaniciya reklam verilmesi

e Ticari igletmeler arama

® Yol yardimi ve seyriisefer destegi

e Bulunulan bolgede gezilecek yer bilgisi

Ornegin; seyahat eden bir kisi bu uygulamalar kapsaminda, seyahat edilen yerdeki
trafik bilgilerini alabilmekte, hava durumunu Ogrenebilmekte; ayrica abonenin
bulundugu yere yonelik reklam verilebilmektedir. Bundan bagka, turizm rehberi olarak
hazirlanan bir uygulamada, abonenin harita iizerinde belli bir adrese yonlendirilmesi ve
sehir merkezine olan uzakliginin tespit edilmesi gibi hizmetler de sunulabilmektedir

(Ververidis ve Polyzos, 2002).
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5 L B el i

Sekil 6. Mobil Seyriisefer Uygulamasi

Giinliik hayatta en cok kullanilan ve en basit mobil bilgi uygulamalardan biri cep
telefonlarina yonelik, bulunulan yerin bilgisinin aboneye iletilmesidir. Operator, yer
bilgisini kullanicinin en yakin oldugu baz istasyonundan saglar ve cep telefonuna mesaj
olarak yada ekranda operatdr logosunun altinda devamli giincelleyerek kullaniciya

sunmaktadir.
3.2. Mobil is Uygulamalar

Mobil is uygulamalari, isletme ici personele yoOnelik olusturulmus kurumsal
uygulamalardir. Bu tip uygulamalar arasinda, isletmelerin sik seyahat eden calisanlarina
ulasmak i¢in e-posta uygulamalar1 ve online uygulamalar ile personelin isletmeye
ulagsmast icin gerekli mobil uygulamalar bulunmaktadir. Personel bu uygulamalar
sayesinde isletme ici aga baglanabilmekte, stok kayitlarina bakabilmekte, cari bilgileri
gorebilmekte ve iizerinde islem yapabilmektedir. Ornegin; sahada siparis alan satis
elemanlari, kablolu erisime oranla, mobil iletisim cihazlariyla miisteri siparislerini daha
hizli ve kolay olarak igletme merkezlerine iletebilmektedir. Ayni sekilde miisterilerin de
siparislerini dogrudan isletmelere aktarmalari, mobil iletisim cihazlariyla daha kolay
gerceklesebilmektedir. Ayrica mobil cihazlar, isletmelerin ag sistemlerinde de basit ve
hizli bir sekilde yer alabilmekte ve calisanlar, isletmelerin bilgi portallarina
girebilmektedir (Parlar,2000,s.300). Asagidaki ornekte oldugu gibi mobil telefonlar
iizerinden yazilimin1 kurmak suretiyle Performans Karti uygulamasi rahatlikla

kullanilabilmektedir.
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http://www.ifsworld.com,2006

Saha gorevlileri ve ofis disinda ¢alisan elemanlar icin, mobil ag erisiminde birtakim
zorluklar bulunmaktadir. Sehir bolgelerinde, operator isletmeye bagl olarak genellikle
mobil iletisim sikintisi ¢cekilmektedir. Bodrumlar, tiineller ve diger zayif alici alanlarda
sorunlar yasanmaktadir. Yeni nesil mobil is uygulamalarinda, islem cevrimici
olundugunda yapilabilmektedir. Kullanicilar baglanti olsa da, olmasa da c¢aligmalarina
devam edebilmektedir. Uygun bir baglanti oldugunda da, merkezi sistemle kurulacak

senkronizasyon bilgilerin iletimini saglamaktadir (http://www.ifsworld.com,2006).

3.3. Mobil Ticaret Uygulamalari

Mobil ticaret, elektronik ticaret alaninda gergeklestirilen yeni bir devrim olarak
nitelendirilmekte ve genel anlamda, kablosuz haberlesme aglar1 {iizerinden
yapilandirilan ve mali deger ifade eden islemler seklinde tanimlanmaktadir (Kummar ve

Zahn,2003,s.515).

Arthur Andersen tarafindan yapilan bir aragtirma, mobil ticaret kapsaminda siklikla,
kitap ve CD’lerin satin alindigim1 gostermektedir. Sekil 8’de s6z konusu arastirma

sonuclar belirtilmektedir (Deniz,2002,s.38):
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Seyahat Rezervasyonlari | 48

Hediyelik Esyalar | 42

Kitaplar | 41

CD ve Kasetler | 41

Ev Esyalar1 | 32

Oyuncaklar | 30

Kisisel Elektronik [ 27

Giysiler | 24

Yiyecekler | o)

Bilgisayar | 15

Yiizde (%)

Sekil 8. Mobil Ticaret Kapsaminda En Cok Satin Alinan Uriinler

Recep Baki Deniz, Giiniimiizde Internet Yoluyla Mobil Ticaretin (M-Ticaret) Artan
Onemi”, Pazarlama Diinyasi, Ocak 2002, s.38-43

Mobil ticaret faaliyetleri ilk olarak WAP sistemi ile internette yer alan WAP
sitelerine , cep telefonlar ile erisim saglanarak baglamistir. Mobil internet sayesinde
kullanicilara pek ¢ok yeni erisim alan1 agilmakta, pek cok bilgi ve hizmet icin yeni
ulasim kanallar1 olugsmaktadir. Mobil internet kapsamindaki mobil ticaret uygulamalari,

ozellikle su alanlarda yaygin halde kullanilmaktadir:

3.3.1. Ahsveris Alamindaki Mobil Ticaret Uygulamalari

Cogunlukla perakendeci isletmeler, mobil ticaret uygulamalarin1 kullanmaktadir.
WAP iizerinden cevrimici aligveris yapilabilmekte, karsiliginda yine cevrimi¢i 6deme
gerceklestirilmektedir. Bunun disinda, aligveris merkezleri, miisterilere mobil kuponlar
gonderebilmekte ve miisterilerin tekliflere en acik oldugu zaman ve yerde, Ornegin;
aligveris merkezinde aligveris yaptiklar esnada, onlara ulasma imkam bulabilmektedir.
Mobil kanallar yoluyla ile yapilan her islem sayesinde pazarlamacilar miisteriler

hakkinda daha detayli bilgilere ulagmakta ve miisteriye daha kisisellestirilmis ve
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istegine uygun tekliflerle ulasma olanag bulmaktadir. Tekliflere ragbet, yiiksek doniis
oranlan ve diisiikk dagiim maliyetleri sayesinde, alisveris merkezlerinde bu tiir mobil

kampanyalara yapilan yatirimin geri doniis orani ve hizi yiikseltmektedir.

Perakende satislarda mobil erisim yoluyla internet iizerinden yapilan aligverisler
gerek tiiketiciler gerekse isletmeler acisindan oOnemli kolayliklar saglamaktadir.
Perakendecilik sektoriinde 6zellikle paketli gidalarda iiriin taninilirligi zaten ¢ok yiiksek
oldugu icin bu irilinlerin resimlerinin goriilmesi zorunlulugu da s6z konusu
olmamaktadir. Dolayisiyla perakendecilik sektorii mobil ticaret i¢in en uygun
sektorlerin baginda gelmektedir (Lole ve Balc1,2000,s.86). Diger yandan perakendecilik
sektoriinde “mobil o6deme” olanagi da mobil ticarette Onemli bir asamayi
olusturmaktadir. Perakendecilerin mikro o6deme sistemini mobil telefonlarda
kullanmalar1 ve uygulamanin yayginlagmasi durumunda ekonomi agisindan olumlu bir
gelisme de s6z konusu olacaktir. Ancak bu uygulamanin giivenli ve kolay kullanilabilir
olmasina dikkat edilmesi ve 6zen gosterilmesi gerekmektedir. Aksi takdirde entelektiiel

olan ancak yaygin olmayan bir is olacaktir (Yesiloglu, 2001, s.201).

3.3.2. Seyahat ve Ulasim Alanindaki Mobil Ticaret Uygulamalari

Seyahat ve ulagim alaninda sikilikla goriillen uygulamalar cep telefonuyla seyahat
organizasyonlar1 ve ucaklara online chek-in yapilmasidir. Etkilesimli olarak, yoneltilen
sorulara cevap verme yoluyla islem, cok kisa bir siirede ve birka¢ adimda

yapilabilmektedir (Sarisakal ve Aydin,2003,s.63).
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UGCAK BILETI ISLEMLER: 1- NEREDEN O AMERIKA 1- NEREDEN
TALIMAT : o _ o
REZERVASYON VERME BINECEKSINIZ? O FRANSA BINECEKSINIZ?
_ o o ULKE o SEHIR.
ISLEMLERI SITESINE BILGI SORGULAMA SECINIZ... O INGILTERE SECINIZ...
HOSGELDINIZ... IPTAL ETME [TURKIYE] X TURKIYE [ISTANBUL]
Options Back Options Back Options Back Select Back Options Back
i 4- KIMLIK
O ADANA 2- NEREDEN O ALMANYA 3- YOLCULUK UCRETI TANIMI
iCIN
O ANKARA E}iNECEKSiNiZ? O AMERIKA 375 USD KOLTUK NO: ASAGIDAKI
. ULKE BILGILERI
X ISTANBUL SECINIZ... X FRANSA 61 GiRINiz
0 izMiR [TURKIYE] OINGILTERE devam ADI SOYADI
Select Back Options Back Select Back Options Back Options Back
[ALKAN [ALKAN
ALKAYA] ALKAYA] 5- REZERVASYON UGUS SAATINDEN 12
SAAT ONCESINE
TELEFON: TELEFON: NUMARANIZ: 1114 KADAR
. o ALINIZ.
[looc] [2324356595] LUTFEN BILETINIZI TESEKKURLER...
devam devam ANA MENU
Options Back Options Back Options Back Options Back

Sekil 9. Cep Telefonu Uzerinden Rezervasyon Talimat: Verme Islemi

Sarisakal, M. Nusret ve Aydin, M. Ali, “E-Ticaretin Yeni Yiizii Mobil Ticaret”,

Havacilik ve Uzay Teknolojileri Dergisi, Temmuz 2003, 5.63

3.3.3. Bankacilik ve Finans Alamindaki Mobil Ticaret Uygulamalari

Bankalar gerek mevcut miisterilerine daha iyi hizmet verebilmek, gerekse gelisen
mobil ticaret uygulamalarinda daha fazla yer alabilmek i¢in yatirimlarini mobil ticaret
alaninda da siirdiirmektedirler. Mobil iletisim cihazlar1 iizerinden hisse senedi alim-
satimi, fatura Odemeleri, klasik bankacilik uygulamalarina gore daha yaygin
uygulamalar arasinda yer almaktadir. IDC ve Sherwood Research gruplarinin
birbirlerinden bagimsiz olarak yaptiklan arastirmalara gére mobil bankacilik hizmeti
planlayan bankalarin oranlar %90, Asya-Pasifik’te %60, Kuzey

Amerika’da ise %43’ tiir (Cetinkaya,2000, s.8).

Avrupa’da

Tiirkiye’de son donemlerde banka miisterilerinin ortalama yiizde 60-70’i banka

islemlerinde mobil kanallar1 kullanmay1 tercih etmektedir (Stizer,2006).
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MasterCard, mobil ticaretin gelistirilebilmesi icin, telefon iireticilerinden teknoloji
igletmelerine kadar bu endiistrideki tim iiyelerin katilimina agik “Mobile Payment
Forum” un kuruculugunda da aktif olarak rol almistir. Mobil Odeme Forumu, genel
kullanilabilirlik, sifreler, kart hamili dogrulama yontemleri ve sifreleme gibi ana
konularda c¢aligmaktadir. Bu calismalarin amaci, kullanicilara, diinyanin neresinde
olurlarsa olsunlar, hangi igyerinde aligveris ederlerse etsinler, ne marka mobil telefon
kullanirlarsa kullansinlar MasterCard kartlariyla mobil ticaret ve mobil ddemeyi

sorunsuz olarak yaptirabilmektir (www.mobilpaymentforum.org,2006).

90
Yiizde (%)
80 + /.
Avusturya
70 4 Estonya Kore
Finlandiya Singapur
60 Belgika Italya Norveg Japonya
Almanya  lsveg Ispanya
50 A ingiltere Yunanistan
Hollanda Cin
40 1 Isvicre
Fransa Portekiz
30 A Amerika
Venezuella
20 A
Cek Cum.
Slovakya
10 A
Kolombiya
0
Gelismemis Baglangic Asamast Gelisme Asamasit Gelismis Olgun

Sekil 10. Diinyadaki Mobil Ticaret ve Mobil Odeme Dereceleri

M-commerce and M-payment Ranking, The Netsize Guide, 2006, s.63

Sekil 10’da diinya iizerindeki mobil ticaret ve 6deme derecelerine bakildiginda;
Cek Cumbhuriyeti, Slovakya, Kolombiya, Venezuella, Fransa ve Amerika’'nin bu
anlamda gelismemis oldugu goriilmektedir. Arastirma yapilan iilkelerin arasinda 10
iilke, mobil ticaret ve 6deme alaninda baslangic asamasindadir. Norveg, Ispanya,
Yunanistan ve Cin bu konuda gelismeye baslamis olup Avusturya, Kore, Singapur ve

Japonya ise mobil ticaret ve 6deme konusunda gelismis iilkeler konumundadir.



2000-2004 doneminde diinyada mobil

kapsaminda mobil ticaretin gelisimi Tablo 2’de

globalies/libros.003.html1,2001).

iletisim
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teknolojisindeki gelismeler

sunulmaktadir (http://www.e-

Tablo 2. Diinyada Mobil Iletisim Teknolojisindeki Gelisme Kapsaminda Mobil

Ticaretin Gelisimi

2000 2000-2002 2002-2004
2G 2,5G 3G
Tletisim CDMA CDMA 2000 HMTS
Ag GSM GPRS (W-CDMA)
Ozellikleri | Sms Verileri WML Verileri Html veya Benzeri Veriler
Kii¢iik Ekran Daha Biiyiik Ekran Renkli Ekran
Smirlt Islem
Giicii Daha Biiyiik Hafiza 10 Giiniin Uzerinde Pil Omrii
3 Giinliik Pil
Omrii 6 Giinliik Pil Omrii
Sagladigr | SMS, Posta Tim Kisisellestirmeler Tiim Kisi, Zaman ve Yerlerin
Spesifik Olarak
Hizmetler | Haberler Acik Artirmalara Katilabilmek Belirlenebilmesi

Internete Erigim

Sar1 Sayfalar Hisse Senedi Alim Satimi B2B Hizmetleri
Bulunan Yere Gore Spesifik Islem
Yogun Mesaj Yapabilme Video

Daha Fazla Dosya Transferi
B2B Hizmetleri
Siirekli Gelisme

“Serving the Mobile Customer, How the Mobile Industry is Preparing to Get Its

Customers Online”, http://www.e-globalies/libros.003.html, 2001

Emarketer’in yapmis oldugu bir arastirmaya gore gelecek yil, kisisel bilgisayar ve

normal telefonlarin toplamindan daha fazla kablosuz ara¢ satisi gerceklesecek ve
yaklagik olarak 387 milyon kisi bu araglar iizerinden Internet’i kullanma imkani

bulacaktir. Bu degerler Tablo 3’te sergilenmektedir (Erol,2005,s.28).
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Tablo 3. Kiiresel Internet ve Mobil Cihaz Kullanicilart

Aboneler 2001 2004 2007
Internet kullanicilar1 (milyon) 533 945 1,460
Kablosuz Internet kullanicilari 16 41.5 56.8

(biittin Internet kullanicilarinin yiizdesi

olarak)

Erol, Ismail “Mobil Ticarette Deger Yaratma Siireci, Basar1 Olgiitleri Ve Bir Uygulama

Rehberinin Gelistirilmesi”’, Pazarlama Diinyasi, Mart 2005, s.30.

Parasal anlamda biiyiik bir potansiyelin sahibi olan mobil ticaret ve kablosuz
uygulamalar, kullanicilarin ihtiyaglart ve beklentilerindeki farkliliklar sebebiyle, kisisel
bilgisayarlar ve diziistii bilgisayarlar i¢in gerceklestirilen uygulamalardan belirgin bir
bicimde degisiklik gdstermek zorundadirlar. Kullanicilar cogu zaman, istedikleri anda,
kendi ihtiyaglarina yonelik olarak, istedikleri yerden ve c¢ok kisa siirede
gerceklestirilecekleri kablosuz uygulamalar talep etmektedir. Bu talep ise, direkt olarak
kablosuz araclar icin diizenlenecek kapsamli uygulamalarin gelistirilmesini

gerektirmektedir.

3.3.4. Mobil Ticaretin Ustiin Yanlari

Mobil Ticaret uygulamalari, farkli bir kanaldan yapilmasindan dolay1 yap1 olarak
biiyiik bir oranda {istiinliige sahip olmakla beraber, az da olsa zayifliklarn da

bulunmaktadir:

¢ Mobil Olarak internete Baglanabilme Kolaylig: Mobil iletisim cihazlari ile
internete baglanma olanagi, bilgisayar gerektirmedigi ve kablo ile baglanma
zorunlulugu bulunmadi@1 icin kullanicilara biiyiik kolayliklar saglamaktadir.
Dolayisiyla mobil iletisim cihazi sahipleri bilgisayarla internete baglanma oranla
daha pratik, daha kolay ve daha 6zgiir bir konumda bulunmakta ve istenilen

yerden mobil ticaret faaliyetlerini siirdiirebilmektedir (Parlar,2000,s.208).



54

Siirekli Cevrimici Olma Olanagi: Son donemlerde cep telefonu ve avug igi
bilgisayar gibi mobil cihazlar araciligiyla teknolojik gelismeler sayesinde artik
her yerde ve her zaman ¢evrimigi olabilmek ve aligveris yapabilmek miimkiin

olabilmektedir. (Hiirriyet, Dijital Gelecek, 2000, s.22).

Kisisellestirme: Mobil ticarette kisilerin tercihlerine gore tamimlanmis hizmetler
sunulmaktadir (Sabah, Iste insan, 17.12.2000). Izinli pazarlama yapilarak
edinilen veritabanlari, mobil ticarette hizmetleri kisiye yonelik olusturabilme

yarar1 sunmaktadir.

Konum Tabanh Uygulamalarda Uygulanabilirlik: Mobil ticaret
uygulamalarinda yerin bilinmesi miimkiin oldugu i¢in, cep telefonu vericileri ile
kisilerin nerede olduklar1 belirlenebilmektedir. Dolayisiyla kisinin oldugu yere
gore Ozel satis imkanlar1 da yaratilabilmektedir. Ornegin standart bir cep
telefonu  sebekesi  kullanicinin  yerini  100-200 metre  hassasiyetle
belirleyebilmekte ve kullanicilara reklam iletilmesi s6z konusu olabilmektedir

(Hiirriyet, Dijital Gelecek, 2000, s.6).

Giivenlik:  Mobil ticaret kullanicilara yonelik farkli sekillerde giivenlik
imkanlar1 sunmaktadir. SSL (Secure Socket Layer\ Koruyucu Soket Arayiizii)
teknolojisinin telefonlardaki SIM kartlariyla entegrasyonu ile hem kullaniciy1
belirlemekte hem de kapali bir sistem olusturmaktadir (Hiirriyet, Dijital Gelecek,

2000, s.12).

Zaman Tasarrufu: Uretici ve tiiketiciler mobil ticaret yoluyla 6nemli bir
zaman tasarrufu saglamaktadirlar. Ornegin arabasinin radyosunda calan bir
miizik parcasini begenen bir tiiketici, arabasindan inmeden CD ya da kaseti satin
alabilmekte veya TV reklaminda yer alan bir iiriinii begenen bir tiiketici
oturdugu yerden SOz konusu Uriinii siparis edebilmektedir

(http://www.wireless.jup.com/resourches/manifesto9.html,2006).
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3.3.5. Mobil Ticaretin Zayif Yanlari

Mobil ticaret uygulamalarinda, mobil cihazin yapisina bagli olarak bazi kisitlar

olugmaktadir. S6z konusu kisitlar su noktalarda kendini gostermektedir.

e Mevcut Teknolojik Kisitlamalar: Bu kisitlamalar ¢ok ¢esitli olup Onemli

olanlarini sdyle siralamak miimkiindiir:

= Tuslarin alfanumerik olmamasi.
= Ekran boyutunun siirh ya da kiiciik olmas.
=  Pil Omiirlerinin kisitl olmasi.

= Bellek yetersizligi.

Bunlarin disinda diger teknolojik kisitlar sunlardir:

= Mevcut Mobil iletisim Aglarmin Yetersizlikleri: Mobil ticaret icin son
derece onemli olan mobil iletisim aglarinin baglica teknolojik yetersizligini,

kisitli hiz ve telsiz bant genisliginin sinirliligr olusturmaktadir.

= Sistemler Aras1 Uyum: Mobil internetin etkin kullanilabilmesi icin bastan
sona bu zincir iizerinde bulunan tiim halkalarin, yani icerigin, yazilimlarin,
mobil terminalinin ve yazilim platformunun birbiriyle uyumlu olmasi

gerekmektedir.
e Maliyet Unsuru: Mobil cihazlardaki internete baglanma {icreti tiiketici
acisindan kablolu internete oranla halen yiiksektir ve ciddi bir maliyet
olabilmektedir.

3.4. Mobil Eglence Uygulamalari

Mobil eglence uygulamalari son kullaniciya yonelik hazirlanan uygulamalardir.

ARC Goup’un “Mobile Entertainment, Applications and Market” raporunda mobil



56

eglence hizmetlerinin 2008 yilinda 2.5 milyar kullanicti ile 27 milyar
USD’nin izerinde bir pazar yaratacagi tahmin edilmektedir

(http://www.mobilasyon.com/blog/_archives/2006/1/27/1725757 .html).

2011 77
5
= 2009 47
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2006 17
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90
Milyar Dolar

Sekil 11. Diinya iizerindeki Mobil Eglence Gelirleri ve Tahminleri (Milyar Dolar)

John du Pre Gauntt, “Mobile Entertainment's Potential Sharply Debated” Aralik 2006,
http://www.emarketer.com/Article.aspx?1004408

Mobil Eglence uygulamalari iki grupta incelemek miimkiindiir:

e Mobil Oyunlar
* Mobil igerik

3.4.1. Mobil Oyunlar

Son yillarda iilkemizde mobil cihazlarin yayginlasmast ve mobil internet
teknolojilerinde yasanan devrim niteligi tasiyan yenilikler mobil uygulamalarin da
artmasina neden olmustur. Bu uygulama alanlarindan birisi de mobil oyunlardir. Mobil
diinya oldukca degisken ve kendini yenileyen bir sektor oldugu icin teknolojik altyapi

yada platform bir sene gibi kisa bir siire igerisinde degisebilmektedir. Bu yiizden
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gelistirilen oyunlarin belirli giincellemeyle bu platformlarda da c¢alismasimi saglamak

gerekecektir.

Mobil oyunlar1 dort ana kategoriye ayirmak miimkiindiir. Bu kategorilerden bazilari

eski gecerliligini yitirmeye baslamistir. Bu dort kategori (Baysal ve Utku,2006):

e Kisa Mesaj Servisi iizerinden oynanan oyunlar
e Java oyunlari
® WAP iizerinden oynanan oyunlar

e (ihaza 6zel ve onceden yiiklenmis oyunlar

Kisa mesaj servisi iizerinden oynanan oyunlar kullanicinin bir kisa mesaj atarak
tetikledigi oyun tiiriidiir. Daha sonra gelen yanitlara gére oyuna devam edilmektedir.
Fakat SMS sadece karakter tabanli bir iletisim saglayabildigi i¢in bu kategorideki
oyunlar c¢ok basittir. Gilinlimiizde bazi iilkelerde bu tarz oyunlar popiilerligini
siirdiirmektedir. SMS ‘in evrim gecirmis hali olan MMS iizerinden oynanan oyunlar da
mevcuttur. Bu oyunlar SMS’in karakter tabanh iletisimine renk , ses ve resim 6zelligi

katarak daha zengin bir icerik saglamaktadir.

Java oyunlarn adi altindaki oyunlar mobil cihaza sonradan yiiklenerek oynanabilen
oyunlardir. Su an en yaygin olan oyunlar Java oyunlaridir. Operatoriin WAP servisi
tizerinden yiiklenecegi gibi daha 6nceden bilgisayara kaydedilen bir oyunu bluetooth ya

da RFID iizerinden mobil cihaza aktarmak miimkiindiir.

Diger bir kategori ise WAP iizerinden oynanabilen oyun tiiriidiir. SMS tabanh
oyunlara isleyis bakimindan benzerlik gostermektedir. Oyuna bir WAP sayfasina
girilerek (bazi yeni mobil cihazlar ve cogu avug ici bilgisayar HTML formatim1 da
desteklemektedir , WAP sayfas1 web sayfasi da olabilmektedir ) oyuna baslanmaktadir.
Oyunun her asamasinda sunucudan yeni sayfa talep edilerek oyun oynanmaktadir. Bu
tarz oyunlarda siirekli baglanti s6z konusu olacaktir. Bu is i¢in de GPRS uygun bir

secim olacaktir.
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Son kategori olarak da cihazlarin kendine has yiiklii olan oyunlar ise cihazla beraber
gelebildigi gibi yine Java oyunlar gibi yiiklenebilir 6zellikte olabilir. Fakat sadece o
igletmenin iriinlerine hatta sadece belirli bir iirtintine yonelik olarak tasarlanmis
olabilirler. Bu yiizden belirli bir standartlar1 yoktur ve bu oyunlarin iireticileri son
kullanicidan ziyade cihaz {ireticilerini miisteri olarak gormektedir(Baysal ve

Utku,2006).

Mobil oyunlar bilinen geleneksel oyun programlamadan belirgin farkliliklar
gostermektedir. Bunun temel sebebi mobil oyunlarin geleneksel bilgisayar oyunlarina
gore dogas1 geregi daha basit yapida olmasidir. Genellikle geleneksel bilgisayar
oyunlarimi  gelistirmek icin genis bir programlama kadrosuna sahip olmak
gerekmektedir. Bu kisiler, grafik dizayn ve ana mantik programlama gibi farkli gruplar
altinda calisarak oyunlar gelistirmektedirler. Mobil oyunlarin gelistirilmesine goz
atacak olursak geleneksel oyun gelistirmeye gore daha az kisi ile islerin yiiriitiildiigiinii

gdrmek miimkiindiir.

Gelistirme grubu kadrosunun daha kiigiik olmasi , mobil cihazlar i¢in yapilmis
oyunlarin ¢ok daha kiicilk uygulamalar olmasi nedeni ile maliyeti de geleneksel
gelistirmeye gore cok daha kiiciik olacaktir. Nokia tarafindan tespit edilen verilere gore
geleneksel bir oyun projesi 1.5 milyon dolar ile 5 milyon dolara mal olurken , bir mobil

oyun projesi 100 bin dolardan daha aza mal olmaktadir (Baysal ve Utku,2006).

Geleneksel oyun projelerinin tamamlanmasi bir kag¢ yil siirebilirken mobil oyunlarda
bu siire bir ka¢ aya kadar diigmektedir. Zaten mobil oyun pazari ¢ok hizli degistigi icin ,
bu kadar uzun sure , projenin gecerliligini yitirmesine sebep olabilecektir. Daha kiigiik
bir calisma grubunun daha kiiciik bir biitge ile bilgisayar oyunlarina gore ¢ok daha basit

ve kii¢iik bir projeyi daha kisa siirede bitirmesi gayet normaldir.

Mobil oyunlarda , bilgisayar oyunlarina gore daha cok olmasi beklenen 6zellik “cok
kullanic1” destegine sahip olmasidir. Mobil terminaller dogas1 geregi iletisim igin

tasarlanmis cihazlardir. Bu sayede kullanicilar diger kullanicilarla etkilesimli bir
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bicimde oyunlarin1 oynayabilmektedirler. Bunu ya GPRS {izerinden internet baglantisi

kullanarak yada bluetooth iizerinden gerceklestirebilmektedirler.

Geleneksel bilgisayar oyunlar giiniimiizde CD icgerisinde marketler iizerinden
satilmaktadirlar. Mobil oyunlar dagitim konusunda geleneksel oyunlar kadar sansh
degildirler. Herhangi bir bilgisayar isletmesinde yada marketlerde satilmamaktadir.
Mobil oyunlar suan icin internet iizerinden dagitimi yapilan uygulamalardir. Burada da
iki yontem bulunmaktadir. Ilki direkt mobil cihaz iizerinden internete baglanarak
uygulamanin satin alinmasidir. Diger yontem ise uygulamanin oncelikle bir bilgisayara

aktarilmast , ardindan da kizilotesi yada bluetooth ile mobil cihaza yiiklenmesidir.

Mobil oyun gelistirilirken mobil cihazlarin sunduklari avantajlarin yani sira
karsilagilan zorluklar da bulunmaktadir. Bir mobil oyun projesinde , projeye
baslamadan Once bu kriterler derinlemesine incelenmeli ve tiim plan bu kriterler
cercevesinde yapilmalidir. Karsilagilan zorluklardan en 6nemlisi ekran boyutudur. Giin
gectikce mobil cihazlarin ekranlar1 biiyiise de heniiz normal diizeyde bir ekran
boyutundan bahsedilememektedir. Bu da oyun gelistiricileri i¢cin ¢ok biiyiik bir
kisitlayici etken olmaktadir. Oyunu gelistirenler oyun mantigin1 bu gercek iizerine
kurmalidirlar. Ornegin; bir bilgisayar oyununda ekranda aym: anda pek cok seyi
gostermek miimkiindiir. Ekranda oyunun ana goriintiisii varken , kdselerden birisinde o
anki oyun istatistikleri verilebilmektedir. Ekran boyutlar ile ilgili bir bagka sorun ise
boyutlarda herhangi bir standarda ulagilmamis olmasidir. Her firma kendi cihazi igin
farkl1 bir ekran boyutu belirlemistir. Bu sebeple gelistirilecek oyunlarin boyutlarinin iyi

belirlenmis ve farkli boyutlara ayarlanabiliyor olmas1 gerekmektedir

Yiiklenebilen oyunlar s6z konusu oldugunda cihazin hafizasi 6nem kazanmaktadir.
Mobil cihazlar kiiciik hafizalara sahiptir. Bunun sebebi cihazlarin boyut olarak kiigiik
olmasi ve daha biiyiik hafizalarin cok daha fazla enerjiye ihtiya¢ duymasidir. Bu sebeple
gelistirilecek oyunun boyutunu ¢ok biiyiikk olmamas1 gerekmektedir. Baz1 durumlarda
da operatorlerin kisitlamalar1 bulunmaktadir. Hazirlanan oyun cihaz icin uygun olsa da

bunu cihaza indirmek miimkiin olmayabilmektedir.
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Mobil oyun gelistirirken cihazlarin sundugu avantajlar ise oyun dreticileri icin
hayati onem tagimaktadir. Normal sartlarda oyun oynamayan bir kullanici, siirekli
tasinilan bir cihazla oyun oynama egiliminde bulunabilmektedir. Mobil cihazlarin birer
ag cihazi olmasi da c¢ok kullanicili oyun tasarimlar i¢cin daha olas1 coziimler
sunmaktadir.Visiongain’in yapmis oldugu arastirmaya goére 2005 yilinda Avrupa’da
mobil  oyun  hizmetini  kullananlarin  sayist 120 milyonu  ge¢mistir

(www.visiongain.com,2000).
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Sekil 12. Avrupa’daki Mobil Oyun Hizmetleri Kullanic1 Degerleri

Caglayan, Refik, “Mobil Oyunlar...”, Aralik 2005
http://www.mobilasyon.com/blog/_archives/2005/12/25/1514398.html

3.4.2. Mobil icerik

Mobil icerik, mobil iletisim donanimlarinda ve yazilimlarinda izlenmek, dinlenmek,
okunmak veya kullanilmak {izere iiretilen, doniistiiriilen veya bigimlendirilen herhangi
bir unsurdur. Bu tanima ilk olarak metin, melodi, grafik, oyun ve film girmektedir.
Mobil iletisim donamimlarindan en basta kastedilen cep telefonlart ve PDA’lardir

(Ko6roglu,2006).
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Logo, melodi, miizik ve video gibi coklu ortam uygulamalari mobil igerik
uygulamalaridir. Mobil icerik uygulamalari, kullanicinin  mobil  cihazini

kisisellestirmesine olanak vermektedir.

Mobil igerik sektorii, farkli sektorlerdeki farkli deger zincirlerini bir araya getiren
bir sektordiir. Mobil igerik deger zinciri hem bilyiik hem de kiigiikk isletmeleri
icermektedir. Yerlesmis biiyiik isletmeler mobil operatorler, cihaz iireticileri ile film
isletmeleri , oyun isletmeleri ve yayincilar gibi icerik sunucular deger zincirini biiyitk
isletmeleridir. Bunlarin disinda mobil icerik deger zincirinde sayisiz isletmeler
bulunmaktadir. Bunlar arasinda farkli kaynaklardan icerikleri birlestirip sunan
agregatorler, bagimsiz portal sahipleri, sanatcilar, bazi durumlarda siradan kullanicilar,
faturalama ve sayisal telif haklar ile ilgili kurum ve kuruluslar da yer almaktadir. Bu
igletmelerin ¢ogunun deger zincirindeki pay1 kiigiiktiir. Ciinkii tek calisma alanlar
mobil igeriktir, daha biiyiik isletmelerin farkli alanlan da iceren rekabetine giremezler
(Koroglu,2006). Ozellikle logo ve melodilerin bu denli popiiler olmasi, mobil igerik
alanin biiytimesini saglamistir. Avrupa ortalamasina gore gencler ellerine gecen paranin

%12’ sini mobil igeriklere yatirmaktadir (http://www.mobileyouth.org.,2006).

Informa Telecoms and Media’nin Nisan 2006’da yapmis oldugu arastirmaya gore
diinyadaki mobil eglence gelirleri icerisindeki mobil icerik gelirleri payr 17 milyar

USD’dir (Hirsch,2006).
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Tablo 4. Diinya Genelinde Mobil Eglence Gelirleri ve Tahminleri

2005 2006 2007 2008 2009 2010
Miizik 5.539 6.819 8.261 9.623 10.529 [11.338
Oyun 2.381 4.018 5.686 7.31 8.886 10.172
Kumar 1.157 2.135 3.398 4.986 6.385 7.624
Video 1.45 2.517 3.755 4.987 6.085 6.927
Kisilestirme |4.315 4.647 4.764 6.704 4.505 4.399
Yetiskin 974 1.255 1.587 1.892 2.149 2.349
Toplam 15.816 |21.392 |27.452 |33.501 |38.584 |42.809

Hirsch, Volker, “Why Carriers don't —get- Mobile Content: It's the economics, stupid...”
http://fr.w2forum.com/i/Why_Carriers_don_t_get_Mobile_Content:_It_s_the_economic
s_stupid, 3 Ekim 2006

4. DUNYA’DA MOBIL KANALLAR YOLUYLA YAPILAN PAZARLAMA
ILETISIMI

20. ylizyilin sonlarinda biiyiik bir gelisim gdsteren mobil iletisim, diinyadaki mobil
pazarlama uygulamalarinin olusmasma da olanak saglamistir. Ozellikle mobil
telefonlarin yaygin halde kullaniminin artmasi, son donemlerde mobil pazarlama
uygulamalarin1 6nemli gelir kaynaklarindan biri haline getirmistir. Ericsson’un yaptigi
arastirmaya gore diinya iizerindeki geng niifus, cep telefonuna sahip olma ve kullanim
aligkanliklar1 bakimindan ciddi bir paya sahiptir. 2005 yilinda genglerin %68’inin cep
telefonu bulunmakta ve 2010 yilinda kullanici segmentinin biiyiik bir béliimiinii bu geng

niifusun olusturacag éngoriilmektedir (Sanjabi,2004,s.23).

Mobil Pazarlama konusundaki genel goriis; Asya ve Avrupa’nin Amerika’dan daha
ileri oldugudur.Avrupa ve Asya veri penetrasyonu, daha fazla ag genisligi (3G) ve
yilksek mobil mesaj hacmiyle Amerika’dan ¢ok 6nde  bulunmaktadir.

(Sanjabi,2004,s.23).

Diinya genelinde artik medya araglarina mobil pazarlamayla ulasmak ¢ok kolay hale
gelmistir. Tiiketiciler artitk TV programlarina, ilan panolarina, sinema reklamlarina,

yarismalara, web sitelerine yada bunun gibi pek ¢ok uygulamaya cep telefonlarindan
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ulasabilmektedir. Ozellikle sinema sektorii mobil pazarlamayi siklikla kullanmaktadir.
Universal Pictures’dan “The Hulk” ve MGM’den “Legally Blonde 2: Red White &
Blonde” (Bu Nasil Sanisin 2: Kirmizi Beyaz& Sarigin) vizyon siiresince mobil
pazarlama kampanyalan diizenlemislerdir. Mobil pazarlama igletmesi Moviso bir yillik
lisans anlagmasi cergevesinde , Hulk hayranlarina telefon melodileri, oyunlar, Hulk
grafikleri ve ses efektleri sunmustur. Aymi sekilde “Bu Nasil Sarigin 2” filmi de Los
Angeles’I1 GoldPocket Interactive’le filme iliskin cesitli mesaj igerikleri ve hizmetlerini
sunmak {izere anlagmistir. Verizon Wireless, T-Mobile, Cingular ve Cincinnati Bell’in
SMS hizmetinden yararlanan Elle Woods hayranlart (filmin sarisin bosrol oyuncusu)
“LB2” mesajin1 “BLNDE” kisa kodunu gondererek sarisin fikralar ile film hakkinda
bilgi alabilmekte ve bahse girebilmektedirler (Morrisey,2003).

Ekim 2004’te Dove markali sabun ireticisi Unilever, New York Times
Meydani’nda ilk etkilesimli billboard kampanyasimi bagslatmistir. Bilboard’da bayan
yiizleri gosterilmis ve “What is Beautiful?’sorusunu SMS aracilifiyla yanitlanmasi

istenmistir. Sonuglar an1 anina bilboard iizerinde giincellenmektedir (Park,2004).

Ovum’un arastirmasina gore mobil icerik 2006 yilinda 24 milyar dolar1 agmasi
beklenmektedir. Bu baglamda, Info Insight’in arastirmasina gore de onemli hizmet ve

iriinlerin 5 y1l sonraki pazar paylar su sekildedir (Bram,2006,s.2):
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Ses 4%

Lokasyon 8%

Diger 21%

Kurumsal 12%

Icerik 32% Mesaj 23%

Sekil 13. Kategorilerine Gore Onemli Hizmet ve Uriinlerin 5 Y1l Sonraki Pazar Paylar

Caglayan, Refik, “Bir Telefondan Daha Fazlas1” Kasim 2005,
http://www.mobilasyon.com/blog/_archives/2005/11/6/1352589.html

The Mobil World’un yapmis oldugu arastirmaya gore Avrupa’nin 10 biiyiik mobil
pazar1 ve miisteri/niifus oranlarina bakildiginda, Avrupa’daki en biiyiik mobil miisteri
pazart Almanya’dadir. Bu iilkeyi italya ve Ingiltere izlemektedir. Tiirkiye arastirma
sonucuna gore Avrupa’daki en biiylk 4. mobil miisteri pazarma sahip iilke

konumundadir (http://themobileworld.com,2006).
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Sekil 14. Avrupa’nin 10 Biiyiik Mobil Pazar1 ve Miisteri/Niifus Oranlari

http://themobileworld.com, 3 Ekim 2006

5. TURKIYE’DE MOBIiL KANALLAR YOLUYLA YAPILAN PAZARLAMA
ILETISIMI
Tiirkiye’nin GSM teknolojisiyle ilk olarak tanistigi 23 Subat 1994’ten bu yana GSM
sektoril gerek abone sayisindaki artis gerekse hizmete sunulan servisler agisindan hizla

biiytimektedir. GSM sektoriinde iiriin ve servislere olan egilimler donemler arasinda

farklilik gostermektedir.

1994 — 1999 yillan arasinda ses trafiginde yasanan geometrik biiylime operatorleri
ses hizmetleri alt yapilarim gelistirmeye zorlamistir. 1999 yili itibari ile ses
hizmetlerindeki biiyiime yavaslayip,ses pazarinin doyum noktasina yaklasmasiyla,

operatorler oncelikle ses hizmetlerinde iiriin ¢esitlendirmesine yonelmislerdir.
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Turkcell biinyesinde mobil isletmeler yaratmak amaciyla kurulan Corbuss
(Corparate Business Solutions) GSM hizmetlerinin yaninda veri iletimi, mobitex,
grupmesaj gibi hizmetlere de yogunlasarak Katma deger hizmetleri pazarindaki ilk
atilimlardan olmustur. Corbuss giiniimiizde IsteCell olarak calismalarma devam
etmektedir (http://www.turkcell.com,2006). Hem kurumsal pazarda hem de bireysel
pazarda katma degerli ve kisisellestirilmis servisler gelistirme bilinci operatorlerin
yaninda mobil sektorde faaliyet gosteren diger firmalara da yerlesmesi pazarda ciddi bir
hareketlenmeye sebep olmustur. Mobil sektoriin gelisimi operatorler disindaki
kurumlarin da mobil teknolojiler iizerine arastirma gelistirme faaliyetleri yiiriitmeye
baslamasiyla hiz kazanmis, bireysel pazarda 6zellikle genglerin diisiik maliyetten dolay1

tercih ettigi SMS kurumsal pazardaki en 6nemli iiriin haline gelmistir.

2005

(Milyon)

2004
16728
73%

Sekil 15. 2004-2005 Yillar1 SMS Sayilar

Telekomiinikasyon Kurumu, 2005 Y1l Faaliyet Raporu

Toplu SMS gonderimi ile baslayan siiregc SMS tabanli diger hizmetlerle devam
etmistir. Tek yonlii SMS Gonderiminin (Push) yaninda SMS alimi (Pull) ve etkilesimli
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SMS hizmetleri (2 way services ) pazarlamadan ticarete, egitimden sagliga her alanda

cesitli amaclara yogun olarak kullanilmaya baglanmistir.

Veri gonderiminde alternatif imkanlar sunan MMS altyapis1 operatorlerin
tutundurma calismalarina ragmen kurumsal pazarda beklenen etkiyi yaratamamistir,
iletisim c¢evreleri tarafindan “6lii teknoloji” olarak adlandirilmigtir. WAP tabanh
etkilesimli uygulamalar katma degerli hizmetlere yeni bir boyut kazandirmistir, cep
telefonlar1 ile internete baglanmanin temel mimarisini olusturmustur. Fakat WAP
uygulamalar1 da beklenen etkiyi yaratamamustir, birka¢ verimsiz uygulamanin tesine
gecememistir

(http://www.mobilasyon.com/blog/_archives/2006/1/24/1720157.html,2006).

Mobil pazarlama anlayisini her yoniiyle ele alan ilk isletme olan 121 metre, 6nceleri
2001 yilinda Ericson Mobility World (Creaworld) biinyesinde olusturulmus bir projeyle
dogmustur. Daha sonra bu catinin altinda yapilasip ajansa doniigsmiistiir. Bugiine dek
200’den fazla kampanya ve uygulama gelistirmistir. Turkcell’in resmi mobil pazarlama
ajansidir. Ajansin en Onemli miisterileri ise AFM, Algida, Abbate, Apple, Ace,
Alo,Ariel, Coca-Cola, Ford, Migros, Mc Donald’s, Peugeot, Renault, Total, Tansag’tir
(http://www.121metre.com/tr,2000).

Financial Times tarafindan 2002 - 2003 déneminin En Yaratic1 50 Girisimi'nden biri
olarak secilen diinyanin onde gelen mobil pazarlama ajans1 Aerodeon 2000 yilinin
Subat aymnda kurulmus olan Ingiltere'nin ilk mobil pazarlama ajansidir
(http://www.aerodeon.com/item/2002/11/1/aerodeon-feature-in-financial-times-top-50-

creative-businesses,2000).

Aerodeon genisleme stratejisi dogrultusunda; Londra, Paris, Toronto ve New York
ofislerinin ardindan Istanbul ofisini 2002'nin Aralik ayinda faaliyete gecirmistir.
Ajansin en o6nemli miisterileri Nestle, Procter&Gamble, Pepsi, Warner Records,
Compagq, Clinique, BBC, Mars, Loreal, Budweiser, UDV, Wilkinson Sword, Bacardi
Breezer ve KPMG’dir (http://www.btinsan.com/510/32.asp,2003).
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Aerodeon'un Tiirkiye ofisi merkezi, Washington'da olan MMA tarafindan 4
kategoride diizenlenen 50 projenin yaristigi, mobil pazarlamanin en iyilerini belirleyen
"Liderlik ve Yenilik 2005 Odiilleri" yarismasinda "Doritos: Ask mi Para mi?"
kampanyasiyla Avrupa, Ortadogu ve Afrikanin (EMEA) En lyi Mobil Pazarlama
Uygulamas1 6diiliinti almistir. 18-35 yas grubundaki hedef kitleye yonelik olarak
hazirlanan ve biiyiik 6diilii Ibiza tatili ile 1 milyon YTL degerinde Bonus Kontor Kart
olan "Doritos: Ask mi Para mu?" kampanyasi, Doritos iirlin paketlerinden cikan
kupondaki sifrenin, ad ve soyad ile birlikte ask ve para tercihinden birinin, Turkcell
3160'a mesaj gonderilmesi ile yiiriitiilmiistiir. Aerodeon Tiirkiye tarafindan, 6 Haziran -
31 Temmuz 2005 tarihleri arasinda diizenlenen ve 1 milyon 481 bin 506 kisilik oyun
kullanildigt ~ kampanyaya, yaklastk 922  bin  tekil katthm  olmustur
(http://www .btinsan.com/139/90.asp,2005).

Katma degerli hizmetlerin bugiinkii durumuna bakildiginda SMS tabanh servislerin
yogun olarak kullanildigir goriilmektedir. Tek yonlii SMS gonderimi ve etkilesimli
uygulamalar pazarda hakim konumdaki iiriinlerin basinda gelse de, SMS tabanh
hizmetlerin kar marjlarindaki diisiis alternatif {iriin ihtiyac1 dogurmaktadir. Giiniimiizde,
katma degerli hizmetler pazarinda en ¢ok kullanilan ve en begenilenler eglence icerikli
hizmetler logo-melodi, oyunlar, miizik, yarismalar, ¢ekilisler, oylamalar, video klipler
mobil-eglence pazarinin en bilinenleri arasinda yer almaktadir. Son donemde mobil
ticaret alaninda da ciddi bir hareketlenme goriilmektedir. Bankacilik sektoriiniin
onciiliik ettigi mobil islem, aligveris ve 6deme sistemlerinin yani sira, CRM ve ERP
projelerinin etkinligini arttirmaya yonelik B2B (Business to Business) ve B2C

(Business to Custumer) hizmetler giderek yayginlagsmaktadir.

Katma degerli hizmetler pazarinda verilen hizmetler iletisim altyapilar1 agisindan
incelendiginde SMS tabanli uygulamalar dikkati cekmektedir. Son donemde LBS

(Lokasyon Tabanl Servisler) SMS tabanli hizmetlere farkli bir boyut kazandirmistir.

Mobil oyun , miizik ve video uygulamalari, iilkemizde su an yogun bir sekilde

kullanilan logo-melodi servislerinin disinda “mobil eglence” tanimini tamamlayan
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diger uygulamalardir. Bu uygulamalar ayni zamanda ilerdeki donemde en cok

kullanilacak hizmetleri de olusturmaktadir.

Mobil video uygulamalarinin bant genisligi ve dijital paketlerin daha kolay
indirilebilir sekilde sunulmasiyla pazardan biiyikk bir dilim alacag acikga
goriilmektedir. Ulkemizde operatorler su an kisa siireli (ortalama 30-40 saniye kadar)

video igerikleriyle hizmet vermektedirler.

WAP tabanli hizmetler ve MMS pazarda beklenen etkiyi yaratmamis olsa da igerik
zenginlestirilmesi ile daha verimli servisler haline gelmeleri kac¢inilmazdir. GPRS
tabanlhi servislerin su an itibari ile yaygin olarak kullanimina rastlanmasa da yakin
gelecekte servis modellerinde koklii bir degisime sebep olacagi beklenmektedir. 2005
verilerine gore Avrupa’da internet kullanim oran1 %50, kullanimin yillik biiytime orani
ise %135’tir. Bu iilkelerde mobil kullanim ise %100 e yaklagmis durumdadir.Ulkemizde
ise internet kullanim oraninin %370’lik biiyiime hizi ile heniiz %10 ve mobil
penetrasyonun sadece %55’ler civarinda olmasi, bu pazarm ne kadar
onemli ve bakir oldugu hakkinda fikirler vermektedir

(http://www.mobilasyon.com/blog/_archives/2006/1/27/1725757 .html).

Katma degerli mobil hizmetler pazar1 operator ile birlikte sektorle ilgilenen her
firmaya acik durumdadir. Su anda katma degerli hizmetler ekosisteminde yazilim ve
altyapr gelistiriciler, igerik iireticiler, toplayicilar, uygulama gelistiriciler ve pazarlama
ajanslar1 hizmet vermektedir. Sadece SMS tabanl hizmetler alaninda faaliyet gosteren
firma sayisimin 100’iin  iizerinde oldugu tahmin edilmektedir. Son donemde
operatorlerin uygulamaya basladiklar1 Coztim Ortakligi Programlar ile bu firmalarin
bircogu operatorlerle kazan-kazan modeline dayali is ortakligi yapmaktadirlar
(Bankoglu,2006).
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6. GUNCEL MOBIL PAZARLAMA UYGULAMALARI

6.1. Yaz, Yolla ve Kazan

Mobil pazarlama uygulamalari arasinda en sik kullanilan modeldir. Ozellikle bu
uygulamay1 kullanan isletmeler kampanya kapsami altinda, kullaniciya hediye
kazanmas1 i¢in iiriin paketinin i¢inde yada iistiinde bulunan sifreyi cep telefonu
araciligiyla yollamasini talep etmektedir. S6z konusu uygulamalar1 Coca Cola, Pepsi,

Mc Donalds gibi isletmeler siklikla kullanmaktadir.

Sekil 16. Yaz,Yolla ve Kazan Uygulamalar

6.2. SMS ile Oylama

Tiirkiye’de en yaygin kullanilan mobil pazarlama uygulamalarindan biri de SMS ile
oylama adi altindaki katilime1 uygulamalardir. Oy kullanmak, se¢mek, elemek yada bir
organizasyonun i¢inde bulunmak gibi durumlar, aitlik duygusunu tetikledigi i¢in hedef

kitleyi iirtine baglamada efektif bir yontemdir.

Tiirkiye’de son donemlerde SMS oylamali c¢ok c¢esitli yarigsmalar yapilmaya
baslanmistir. “Popstar”, “Unliiler Sirki”, “Sarki Soylemek Lazim” gibi programlarda
SMS ile oylama yapilmaktadir. S6z konusu uygulama o kadar yasamin icine girmistir ki

artik haberlerde bile bu uygulamalar gerceklestirilmektedir. Yakin bir zamandan
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itibaren hemen her giin Kanal D’nin haberlerinde, herhangi bir konu hakkinda
izleyicilerin de goriis bildirmesi i¢cin SMS ile oylama yapilmaktadir. Bunun disinda
CNN TURK’iin, “Habere Seyirci Kalmayin” adi altinda, seyircilere giindemin en 6ne
cikan gelismelerinden 3’{iniin baglig1 sunulmakta ve seyircinin SMS oyu atarak hangi

haberi izlemek istedigini belirtmesi istenilmektedir.

SMS ile oylama, mobil pazarlama uygulamalar1 icerisinde en Onemli gelir getiren
uygulamalardan biridir. Ornegin; Kanal D’nin haber saatinde yapmis oldugu
oylamalarin birinde noter yetkilisi s6z konusu oylamaya 500.000 kisinin katildigini
belirtmistir. Eglence programlarindaki bu oylamalar ise milyonu ¢ok agmaktadir. Artik

cogu program ve haberler bu yolu cazip bulmaktadir.

6.3. Quiz ve Yarismalar

Bu tarz uygulamalar hedef kitle agisindan en zevkli mobil pazarlama faaliyetleri
arasindadir. Anket, birka¢ sorulu ve 6diillii yarisma gibi uygulamalarin cep telefonlar
araciligiyla yapilmasi seklindedir. Dogru bilinen cevaplar bir ¢ekilisle yada aninda
verilen hediyeler ile odiillendirilmektedir. Ayrica bu uygulamalar basit olarak SMS ile
hazirlandig1 gibi, Java altyapisinda grafik ve seslerin de eklenmesiyle daha etkili
olusturmak miimkiin olabilmektedir.

Tiirkiye’de bir donem yapilan uygulamalar arasinda olan Quiz ve yarigmalar,
ozellikle televizyonun geceden sonraki saatlerinde bir sunucunun esliginde
gerceklestirilmektedir. Bu uygulamalar siklikla yerel kanallarda yapilmaktadir. Flash
TV’de de bir donem yapilan yarigsmalarda, ¢ok cesitli ve basit sorular sorulmakta, hizl
bir sekilde cep telefonuyla yanitin verilmesi icin aranmasi istenmektedir. Arama iicreti
yaklagik dakika bagi 50 SMS’tir. Yamti sOylemek icin arayisimizda telesekreter size
basit ve hizli yamitlamanizi gerektirecek tuslama usulii bir 6n katilim sorusu
sormaktadir. Bu konuda da soyle bir sikinti bulunmaktadir. Eger 6n katilim sorusunu
dogru yada yanlis yanitlasaniz dahi sizden 50 SMS bedeli tahsil edilmektedir. Bir diger
sikinti ise hatlarin yogun olmasi durumunda 6n katilim sorusunu bildiginiz halde
yarismaya baglanamama durumun da olusabilmesidir. Bu yarismalarda sorulan sorular

su Ornektedir:
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Asagidaki iinlii sanat¢inin adi nedir?

S_Z N _KSU

Asagida kag tane licgen vardir?

JAVAN

Sekil 17. Televizyonlardaki Yarisma Sorusu Ornekleri

6.4. Mobil Oyunlar

Mobil oyunlar1 mobil pazarlamacilar agisindan onemli bir sektér konumundadir.
AdverGame diye anilan oyun igerisinde reklam yapma anlayis1 sayesinde markalar
kendi oyunlan yaratmaktadir ya da oyunlar icerisinde senaryoya gore kendi markalarini
konumlandirabilmektedirler. Ornegin; bir araba yarist oyununda benzini biten

stiriicliniin girdigi benzin istasyonun ad1 oyunu sunan marka olabilmektedir.

6.5. MMS Uygulamalari

Marka haberleri, dolayh icerik indirme, bilgilendirme ve promosyon gibi icerikler
SMS ile sunulabildigi gibi renkli ve sesli olarak, gorsel acidan daha iyi bir yol olan
MMS ile de sunmak miimkiindiir. Kullanictya MMS ile igerik linkinin gonderilmesi ve
kullanictnin  bu link iizerinden WAP’a baglanarak igerigi indirmesi esasina

dayanmaktadir.

6.6. Barkod Uygulamalari

Kullanicilarin cep telefonlarina gelen barkod mesajlarin1 bilet ve kupon gibi

uygulamalarin yerine kullanabildigi durumlar 6rnek verilebilir. Giiniimiizde yeni model
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telefonlar sayesinde bu barkodlar, standart barkod okuyucular tarafindan rahatlikla
okunabilmektedir. Gelen mesaj barkodla beraber 120 karakterlik bir metine de yer
verebilmektedir. Bir diger barkod uygulamasi da, kullanicilar gercek yasamda
karsilarina ¢ikan barkodlar kameralar ile telefonlarina aktarip, bu barkodlart MMS ile
sisteme yollamaktadir. Sistem ise bu barkodun karsiligindaki bilgiyi tekrardan
miisteriye yollamaktadir. Bu tarz modellerin bir de Japonya’da yayginlasmis bir 6rnegi
bulunmaktadir. QR barkodlar (2 boyutlu yeni barkod sistemi) denilen bu teknoloji ile,
miisterileri aninda WAP’a baglayip, gitmelerini istenilen adrese yOnlendirilmektedir.
Iki boyutlu olarak diizenlenen bu barkodlarin resmi cep telefonu kameras: ile
cekildiginde, cihaz bunu kendi yazilimi sayesinde algilamakta ve telefonu dogrudan kod
icersinde yer alan link’e yonlendirmektedir. Bu barkodlar ile birtakim iiyelikleri,
indirim kuponlarint ya da biletleri mobil medya {iizerinden miisteriye ulastirmak

miimkiin olabilmektedir.

MNOKILA

L2 ,

3 11
1888682 NTICEET
elTicket (18886G2). Hi

Sekil 18. Barkod ve QR Barkod Uygulamalar

Caglayan, Refik,“Arastirma: Mobil Pazarlama ve M-kampanya Modelleri”, Subat
2006, http://www.mobilasyon.com/blog/_archives/2006/2/7/1748855.html

6.7. Mobil internet Uygulamalar:

WAP siteleri Web sitelerinin mobil cihazlara yonelik olarak tasarlanmis bicimi
olarak tanimlanmaktadir. WAP kullanim ve erisim bakimindan farkli ©6zellikleri
sahiptir. Kullanicilar WAP iizerinden bilgi alabilmekte, alis-veris yapabilmekte ve
hizmetlere abone olabilmektedir. E-posta ve WAP sitesi uygulamalarinda kampanya

kurgusu olarak ¢ok genis bir mecraya sahiptir.
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6.8. Toplu SMS Uygulamalari

Toplu SMS sistemi tek numaraya veya daha oOnce olusturulmus gruplardaki
telefonlara istenildigi tarihte gitmek iizere ayarlanilabilen ve gonderici adim
belirleyebilme olanagi saglayan kisa mesaj sistemidir. Bu sisteme internet ortaminda
sadece bir kullanic1 adi ve sifresiyle ulasilmakta ve herhangi bir yerdeki internete bagh

bilgisayardan bu hizmeti kullanabilmek miimkiin olmaktadir.

Kisiye 6zel gonderim yapmanin yaninda ayrica bir kerede binlerce kisiye ayn1 veya
farkli mesaj gonderimi yapilmasina ve gonderilen kisa mesajlarda GSM numarasi
yerine isletmenin markasinin yazilabilmesi gibi spesifik esnekliklere de sahiptir. Bu
bakimdan giiniimiizde Toplu SMS, hedef kitleye ulasabilmek icin siklikla kullanilan en
hizli ve 6zel mobil pazarlama uygulamalarindan biridir. Toplu SMS uygulamasiyla
igletmeler kampanya, indirim, promosyon ve reklam duyurular1 verebilmekte; tebrik,

kutlama, siparis, teslim ve onay bilgisi yollayabilmektedir.

6.9. Podcasting

Podcasting, kaydedilmis ses, konusma ya da videonun “.mpeg” uyumlulugu olan bir
cihaz izerinden goriintiilenebiliyor olmasi seklinde tanimlanmaktadir. Ses ve goriintii
dosyalarini internet iizerinden dagitmaktir. Yeni Oxford Amerikan Sozligii ‘podcast'i
'Radyo yaymi ya da benzer bir programin internetten cekilebilir ve Kkisisel ses
cihazlarindan dinlenebilir hale gelmesini saglayan sayisal kayit' olarak agiklamaktadir.
Popiiler bir MP3 c¢alar olan iPod ve “yaymcilik” kelimelerinden tiiretilmistir. Web
sitelerinde yayinlanan yeni ses ve goriintli dosyalarindan haberdar olup bunlar
dinleyebilmek veya izleyebilmek; hatta (iPodder, Doppler, iTunes gibi) yardimci
yazilimlar ile diizenli olarak bilgisayarimiza indirebilmek miimkiin olabilmektedir.
Ayrica kullanilan cihazlar bilgisayarlara yada internete baglanildiginda yeni Podcast’ler
yiiklenerek giincelleme yapilabilmektedir. Program, dosyalar bilgisayara otomatik

olarak indirmektedir. (http://www.121metre.com,2006).
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Tiirkiye’de pek ¢ok miizik, eglence ve bilgi kanallari, TRT ,CNN TURK gibi haber
kanallar1 ile SABAH gazetesi podcasting hizmeti vermektedir. Boylelikle kanallar ve
gazeteler, 24 saatin en 6nemli anlari, en giizel goriintiileri, haber ve programlari her giin

mobil cihazlara ulagtirmaktadir. Sadece bir kayit ile bu olanaktan yararlanilmaktadir.

6.10. M-blogging

Cep telefonundan blog anlamina gelen m-blogging, bloglarin mobil cihazlar
iizerinde olusturulmasi anlamina gelmektedir. Tiirkiye acisindan ¢ok yeni bir kavram
olan m-blogging, bloglara yapilacak yorumlarin SMS ve MMS araciligiyla da

yapilmasini olanakli hale getirmektedir.8

6.11. Bluetooth ve RFID Uygulamalari

Bluetooth ve RFID disinda tiim uygulamalar kullanicinin cep telefonuna, operator
ag iizerinden baglanilmasi ile gerceklesmektedir. Bluetooth ve RFID gibi mobil
teknolojiler, bu genel yapiya bir alternatif olusturmakta, bu sayede iki telefon arasinda
iicretsiz veri akisi miimkiin olabilmektedir. Bu uygulamalar genelde 6zel yayin yapilan
alanlarda, 6rnegin mazaga icine kurulan vericiler ile miisterinin telefonuyla izin tabanli
olarak iletisime gecmesi esasina dayanmaktadir. Bluetooth ve RFID diginda tiim
uygulamalar kullanicinin cep telefonuna, operatér ag tiizerinden baglanilmasi ile
gerceklesmektedir. S6z konusu mesajlar sadece kabul eden yada bu 6zelligi cihazinda
acik halde bulunan kullanicilar tarafindan goriintiilenecektir. Istemeyen kisilerde bir

mesaj kirliligi yada spam algis1 yaratmayacaktir.

¥ Blog ya da Netgiinliikler: Kullanim1 ve giincellenmesi kolay giinliik tarzinda girislerin yapildigi web
siteleridir. Netgiinliiklere kolaylikla ve cabucak icerik girebilir. Netgiinliiklerde en giincel icerik en iistte
goriintiilenir boylece ziyaretgiler baglantilara tiklamadan en yeni bilgiyi, haberi ya da goriisii gorebilirler.
Izin verildigi takdirde ziyaretgiler girdilere yorum da yazabilir. Ayrintih bilgi icin bkn.
(http://www.ph.com.tr).
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6.12. Kiosk

Kiosk ya da Bilgi koskii sistemleri, kabin icine gizlenmis bir bilgisayar ve
cogunlukla dokunmatik bir ekrandan olusan, tamtim, reklam, bilgilendirme ve
yonlendirme amagh kullanilan gelismis etkilesimli tanitim araclaridir. Kiosk, genel
kullanima agik alanlarda, internette her tiirlii yapmay1 miimkiin kilan bu ana 6zelligine
ek olarak ihtiyaca uygun olarak danigsma hizmeti veren, reklam amagh olarak
kullanilabilen, internet {izerinde indirimli telefon goriigmesi yapilabilen ya da eglence
oyun amach kullanilabilen PC’ye dayali bir otomattir. Sistem tamamen dokunmatik
olarak da calisabilmekte, ekranda beliren butonlara dokunularak istenilen bilgilere
ulagilabilmektedir. Kiosklarin getirdigi bazi kolayliklar vardir. Bilgisayar kullanim
bilgisine ihtiya¢c olmamasi nedeni ile herkes tarafindan kolaylikla kullanabilmekte, bu
yoniiyle de 6zellikle kamuya agik mekanlarda, kalabalik bolgelerde ve bilgi akisinin
yetersiz kaldigi mekanlarda 7 giin 24 saat acik ve iicretsiz bir kullanim alania sahip
olmaktadir (http://www.ph.com.tr,2007). Ornegin; Migros’ta 121 metre tarafindan bir
donem gerceklestirilen MigroSMS uygulamasi kapsaminda; sec¢ilmis tiiketicinin cep
telefonuna gonderilen 6zgiin sifrenin tiiketici tarafindan kioska veri olarak girerek o
sifreye tamimli kuponu basmasi ve bu sayede kasadan o kupon ile iiriin yada indirimi

aninda tedarik etmesi seklinde gerceklesmektedir (http://www.121metre.com,2006).

6.13. CRM Uygulamalari

Mobil pazarlama, aktivitelerine katilan miisterileri odiillendiren tesvik edici bir
sistem sunmaktadir. Gonderilen her mesaj ya da yapilan her islem icin miisteriler
loyalty (baghilik) puanlar1 biriktirerek bu puanlart hediye veya farkli imtiyazlar icin

kullanabilmektedirler.

Mobil pazarlama acenteleri tedarik¢ilere miisteri veri bankasi olugturma ve basarili
bir mobil miisteri iliskileri yonetimi uygulama imkani yaratmaktadir. Mobil kanallardan
yapilan her islemde sistem, miisteri tercih ve se¢imlerini kaydetmektedir. Bilgiler analiz

edilip dinamik miisteri profilleri haline doniistiirmektedir. Ozel ve ayricalikli bu bilgi
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pazarlamacilara basarili  bir miisteri iliskileri yoOnetimi imkam saglamaktadir

(http://www.mobilgelecek.com,2007).

7. MOBIiL KANALLARLA YAPILAN PAZARLAMA ILETISIMININ ETIiK
BOYUTLARI

7.1. izinlilik Boyutu

Miimkiin oldugu kadar cok insana, en ucuz yontemle ulasabilme hedefi, giintimiiziin
yonetim ve organizasyon kavramlariyla kabuk degistirmis olsa da, halen gecerli bir
bakis acis1 olarak pazarlama endiistrisinde kullanilmaktadir. Bu yaklagimin dogal
sonucu olarak hedef kitleler bir ¢ok iiriin ve hizmetin pazarlama iletisimi mesajlarinin
bombardimanina maruz kalmaktadir. Sonugcta, iletisim mesajlarina her bir yeni mesajin
eklenmesiyle, pazarlama iletisimindeki verim ve etkinlik diismektedir. Hedef kitlenin
dikkatini cekmek ve en degerli varlik olarak ortaya ¢ikan zamanlarini alabilmek igin
gereken yatirimlarin maliyeti de olusan kaotik pazarlama ortaminda hizla artmaktadir

(http://www .teknoturk.org/docking/yazilar/tt000029-yazi.htm,2006).

1999 yilinda Amerikali pazarlama uzmani Seth Godin tarafindan ortaya atilan
“Izinli Pazarlama” (Permission Marketing) kavrami, geleneksel pazarlama iletisiminin
hedef kitleyi mesajla bombardimana tutmak yaklagimina karst yeni bir bakis acisi
getirmistir. Bu yeni bakis acisi, bireylere 6zel, bekledikleri ve almak istedikleri iletigim
mesajlarin1  vermeye dayanir  (http://www.teknoturk.org/docking/yazilar/tt000029-
yazi.htm,2007). Bunu yapabilmek i¢in pazarlama uzmanlar1 ve ilgili organizasyonlar,
oncelikle bireyleri birer yabanci olarak gdrmeyip, birebir iligkileri baslatmali ve bu
iligkiler sonucunda bireylerden aldiklar1 “izin” ve bu iliskiler esnasinda yine izinli
olarak elde ettikleri bilgilere dayanan bir pazarlama iletisimi/miisteri iliskileri yonetimi
stratejisini benimsemelidirler (Akkilig,2007). Izinli pazarlama, tiiketicilerin anket,
iiyelik bilgileri yoluyla kendi izinleri dogrultusunda vermis olduklar kisisel bilgilerinin
kullanilarak ilgi alanlarn ve ihtiyaglarina yonelik yapilan pazarlama c¢alismalarinin

tiimiinii kapsamaktadir (Krishnamurthy,2007).
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Giliniimiizde uygulanmakta olan pazarlama anlayisinda pazarlama uzmanlar ve
reklamcilar, demografik faktorler, gelir seviyesi gibi cesitli 6zelliklere gore bir hedef
kitle belirlemektedir. Izinli pazarlama yaklasiminda ise tiiketiciler kendi ihtiyac ve ilgi
alanlarin1 reklam verenlere formlar, anketler gibi cesitli yollardan iletmektedirler. Bu
yontemde tiiketiciler kendilerine yapilacak olan pazarlama kampanyasinin
sekillenmesinde pazarlamacilara yardimci1 olmaktadir. Tiiketicilerin kendileri tarafindan
sekillendirilmis ve ilgi alanlar1 dogrultusunda hazirlanmis kampanyalara daha istekli
katilmalar1 s6z konusu olmaktadir. izinli pazarlama uygulamalarinda tiiketiciler
kendilerine yapilacak olan kampanyalarin smirlarini yine kendileri c¢izmektedir.
Kampanyalara dahil olmak veya c¢ikmakta tiimiiyle kendi inisiyatiflerini
kullanmaktadirlar. Bu sekilde istedikleri zaman ilgilendikleri kampanyalara dahil

olurken istemedikleri zamanlarda ise rahatlikla bu sistemden ¢ikabilmektedirler.

Izinli pazarlamanmn ilk web tabanhi Tiirkiye ©rnegi olan “SiiperTeklif” sitesinde
tiikketiciler, kendileri ile ilgili doldurduklart her bilgi icin belirli miktarda puan
kazanmaktadir. Diger iilkelerdeki orneklerinden farkli olarak ilgi alanlarina y&nelik
hazirlanan kampanyalara katilan SiiperTeklif iiyeleri 6. seviyeye kadar davet ettikleri
arkadaslarimin gordiikleri reklamlar basina da puan kazanmaktadirlar. Site, 2006 yili
Haziran ayinda Tiirkiye’'nin ilk web tabanli “izinli Pazarlama” platformu olarak
yapilmig ve yayinlanmasimi takip eden 2 ay iginde 200.000 {iiyeye ulagmistir
(www.superteklif.com,2007).

SiiperTeklif araciligiyla izinli pazarlama mesajlart almak i¢in siteye kullanici adi ve
sifre ile giris yapilmas1 ve profil bilgilerine ait sorularin cevaplanmas1 gerekmektedir.
Verilen cevaplar dogrultusunda iiyeler puan kazanmaktadir. Uyenin kazandigi her 1000

Puan 1 YTL ye karsilik gelmektedir (www.superteklif.com,2007).

Siteye iiye olan kullanic1 kendisinin belirledigi kanallardan istedigi say1 ve siklikta
tanittm mesaj1 almaya baslamaktadir. Tiiketici, gordiigii her mesaj karsiligi degisen
oranlarda Puan kazanmaktadir. Ayrica siteye arkadaslarini davet edebilmektedir. Daveti
kabul ederek siteye iiye olmus her yeni kullanici gordiigii reklam basina puan

kazanmaktadir. StiperTeklif ise bu yeni iiyeyi davet eden iiyesine de Puan vermektedir.
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Uyelik icin herhangi bir iicret veya kredi kart1 bilgisi istemeyen SiiperTeklif, gelirini
reklamverenlerden elde etmektedir. Elde ettigi bu gelire ait net karin % 45’ini ise
iiyelerine Puan olarak dagitmaktadir. Bu is modelinde hem tiiketici kendi istedigi ve
ilgilendigi tanitim mesajlarin1 almakta hem de bundan somut bir fayda elde etmektedir.
Reklamveren ve reklam ajanslari ise detayl profillenmis bir hedef kitleye yonelik daha

somut ve Ol¢iilebilir reklam verebilmektedirler (www.superteklif.com,2007).

Izinli pazarlama ile ilgili biitiin teorik kavramlarin uygulanabilirligi bilisim
teknolojileriyle miimkiindiir. Internet, izinli pazarlamamin en rahat yapilabildigi
alanlarin basinda gelmektedir. Tiiketiciler izinli pazarlama yapan sitelere kayit olarak,
kendi e-posta adreslerine veya cep telefonlarna ilgilendikleri alanlar dogrultusunda,
gormek istedikleri reklamlar1 belirledikleri say1 ve siklikta almaktadirlar
(http://tr.wikipedia.org/wiki/%C4%B0zinli_Pazarlama,2006). Pazarlama uzmanlarinin,
internette pazarlamaya banner reklamlari, sayfanin aldigi hit sayis1 gibi su an igin
siibjektif ve yaniltici olabilecek ara¢ ve kriterlerle yaklastigi giiniimiizde, izinli
pazarlamanin getirdigi bakis acis1, “Internette Pazarlama” kavramini da degistirmeye
adaydir. Bu yaklasim, dogru uygulandig: takdirde siirekli bir iletisim bombardimanina
tutulan tiiketici i¢in de yeni firsatlarni sunacaktir. Ancak, izinli pazarlamanin yanlig
anlagilmas1 ve uygulanmasi, giiniimiiz Internet kullanicilari igin yeni tehditler de
sunmaktadir. Giinimiizde, kisisel bilgilerin mahremiyeti ve her giin posta kutumuzda
bulmay1 kaniksadigimiz Spam postalar1 gibi konular bu tehditlerin baslicalaridir

(Godin,2001).

Miisterilerine veya potansiyel miisteri olarak gordiikleri kisilere izinli pazarlama
teknikleriyle yaklagmak isteyen kurum ve kuruluslar, her seyden dnce —yalnizca internet
teknolojilerinde degil- gerekiyorsa organizasyonlarimin biitiiniinde ¢esitli yap1 ve isleyis
degisiklikleri ve teknoloji yatirimlar ile ise baslamalidirlar. Organizasyonlarin, hedef
kitleleriyle iletisim kurduklar1 her nokta (resepsiyondaki gorevliden satis teskilatina,
telefonlara cevap veren kisiden webmaster’a kadar herkes) diyaloga gectigi insanla ilgili
olarak kayit tutabilecegi bir veritabanim beslemelidir. Bu veritabani, izinli pazarlamay1
besleyecek olan kaynak olarak da goriilebilir. Bu konudaki basari, kullanilan veritabani

uygulamasinin veya miisteri iligkileri yonetim sisteminin basarisiyla dogru orantili
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olmakla beraber, ¢alisanlarin is yapma bi¢imi ve is proseslerinde miisteri bilgilerine
verilen degerle de yakindan ilgilidir. Dolayisiyla, kullanilan sistemlerin yani sira,
kullanan insanlarin da miisteri bilgilerinin degeri, gizliligi ve toplanma amaclarindan

belirli seviyelerde ve sekillerde haberdar olmalan sarttir. (Akkili¢,2007)

Izinli pazarlamanin amaci kitlelerle birebir iliskileri baslatip bu iliskiler sonucunda
bireylerden aldiklar1 “izin” ve bu iliskiler esnasinda yine izinli olarak elde ettikleri
bilgileri kullanarak siirece yonelik olusturulan pazarlama iletisimi,miisteri iligkileri
yonetimi ¢aligmalarimi yapmaktir (Godin,2001). Bu siiregte hedef kitlenin dikkatini
cekecek, tesvik edici bir mekanizma kurulmaktadir. (degerli bir bilgi, 6diil v.b). Bu
mekanizmayla hedef kitlenin ilgisi cekilmekte ve tanima siireci baslamaktadir. Isletme
ilgiyi devamli canli tutmaktadir. Bu ilgiyi, hedef kitlenin nelere ihtiya¢ duydugunu
O0grenmek i¢in bir izin olarak kullanip hedef kitlenin tiiketim aligkanliklarim etkileyerek

is sonuglarina doniistiirmektedir.

Izinli pazarlama su iistiin yanlara sahiptir (Godin,2001):

e Tiiketicilerden adi, soyadi, oturdugu sehir, e-posta adresi gibi bilgilerini almakla

izinlerini aldigin1 varsaymamaktadir.
e Bu bilgilerin nasil degerlendirilecegi konusunda onlar1 haberdar edip, acik bir
sekilde bunu isteyip istemediklerini sormadan, izin almis  gibi

davranmamaktadir.

* Aldig1 “izni” devretmemekte, kisisel bilgileri suiistimal etmemekte, kapsamini

yine izin almadan genisletmemektedir.

e Hedef kitleye, her zaman bu izni vermeme ve geri alma hakkim tanimakta, tek

yonlii bir iletisim kurmamaktadir.

e Hicbir pazarlama iletisimi caligmasini beklenmedik sekilde yapmamaktadir.
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e Spam 6zelliginde degildir.

[zinli pazarlamanin zayif yanlari ise sunlardir(Godin,2001):

e Medya giiriiltiisti yerine posta kutusu yogunlugu ve kirliligi s6z konusudur.

e Miisteri bilgilerini dogru olarak toplamak hala bir sorundur.

e Hedef kitleden izin almakla is bitmemektedir, alinan izinle birlikte cesitli

pazarlama uygulamalar olusturmasi, iznin canli tutulmasi gerekmektedir.

7.2. Giivenlik ve Gizlilik Boyutu

Veri aktariminda yasanan temel sorunlarindan bir tanesi, kullaniciya ait bilgilerin
ikinci yada iiclincli sahislara karst korunmasi konusudur. Bu Onemli problem,
elektronik uygulamalarin biitiin ¢esitlerinde kendini gosterdigi gibi mobil pazarlama

uygulamalarinda da ¢6ziim bekleyen konularindan biridir (Erol,2005).

Miisteri gizliligi konusu mobil pazarlama uygulamalarin hemen her alaninda
tizerinde durulmasi gereken etik bir konudur. Kisisel bilgilerin ya da degerli diger
verilerin kendisine veya bagkasina menfaat saglamak ya da zarar vermek amaciyla, bu
bilgilerin kullanimi, satilmasi ve dagitimi, miisteri gizliligi ve giivenligi sorununu

yaratmaktadir (Tiirkiye Bilisim Dernegi,2006).

Ozellikle mobil ticaret kapsamindaki mobil bankacilik uygulamalar1 miisteri
gizliliginin en hassas konularindan biridir. Bankalarin temel prensiplerinden biri miisteri
bilgilerinin gizliligidir. Kim olursa olsun miisteri hakkinda kimseyle miisteri bilgileri
paylasilamaz. Bankalarin bu prensibi mobil hayatta da siirdiirmeleri gerekmektedir.
Internet iizerinden yapilan bankacilik hizmetlerinde internet veya telefon bankacilig:
sifresini bilerek bilgi elde etmenin zorlastirilmasi ve miimkiinse bu durumun bagska

alternatiflerle miisteri lehine sonuclar yaratilmasi gerekmektedir (Cakir,2003).
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Internet iizerinden yayilan ve bilgisayarlarda 6nemli zararlara yol acan viriisler,
teknolojinin gelismesiyle artik mobil cihazlar da tehdit eder duruma gelmistir ve mobil
pazarlama uygulamalarinda onemli bir risk olusturmaktadir. S6z konusu problem hem
iireticiyi hem de tiiketiciyi etkilemektedir. Ornegin son donemlerde CommWarrior
adinda , telefondan telefona SMS, Bluetooth ve MMS ile yayilan viriis, bulastigi
telefonun kart ve bellegindeki biitiin bilgileri silmektedir. CommWarrior viriisii ayrica,
telefonun caligmasin1 yavagslatip, telefon rehberindeki kayith numaralara kullanicinin
onay1 olmadan MMS gonderimi de yapmaktadir (Andag,2006). Ureticiler bu durumu
son yillarda mobil cihazlarda virlis programi kullanma yoluna giderek asmaya

calismaktadir (www.webdergi.com.haber_detay.asp?id=644&ana_cat=105).

7.3. Hukuksal Boyutlar

Son yillarda gelisen mobil teknoloji altyapisinin ve mobil pazarin, piyasaya
yerlesmesi sonrasinda , mobil pazarlama sektoriiniin en 6nemli hukuksal konusunu
iceriklerin telif haklar1 olusturmaya baglamistir. Eserlerin yer aldigt medyalarin
e-doniisiime ve yeni teknoloji iletigsim araglarina uyarlanmasi sebebiyle hak sahiplerinin
haklariin bu yeni ortamda da gerekli koruma diizeyine ulagsmasi gerekmektedir.
Medyalarin e-doniisiime ugramast haklarin korunmasi acisindan hem olumlu hem de
olumsuz baz1 gelismelere yol agmaktadir. Elektronik ortamda bulunan medya artik ¢ok
daha kolay kopyalanabilir bir hale gelmekte ve genis bantli iletisim aglar1 ve 6zellikle
p2p° yazilimlar ile bu iletisim aglarin1 kullanan herkese iletilebilmektedir; ancak
teknolojik gelismeler aym1 zamanda etkin bir izleme ve kisitlama sisteminin de
kurulmasina 6n ayak olmaktadirlar. Bu izleme ve kisitlama yontemlerine genel olarak
dijital hak yonetimi sistemleri (DRM/ Digital Rights Management) adi1 verilmektedir
(Berber,2006).

Mobil eglence uygulamalarimin  mobil cihazlarda kullanilmasi, haklarin

korunmast noktasinda Onemlidir. DRM sistemi igerik saglayici isletmelerin,

? P2P: Peer-to-peer olarak tanimlanmaktadir. Iki veya daha fazla bilgisayar arasinda veri kopyasi
olusturmak i¢in kullanilan ag program protokoliine verilen addir. Ayrintili bilgi i¢in bkn.
(http://www.cs.washington.edu/homes/gribble/papers/mmcn.pdf), Erisim: 19 Subat 2006
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kullandiklar igerigin lisanslarina sahip olmas1 gerektigini 6ngormektedir. Her ne kadar
bu durum su an igin bir problem olarak goriilse de dogru ve tam uygulandig: takdirde
pazarin gelisimine Onemli katki saglayacak bir sistemdir. Ciinkii bir igerigin
olugmasindan mobil kanallarda yayinlanmasina kadar gecen her dilimde emegi olan
herkes gelir paylasimindan belirli oranda pay alacak, bu da mobil eglencenin

gelismesini saglayacaktir.
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UCUNCU BOLUM
UNIVERSITE OGRENCILERININ MOBIiL PAZARLAMA
ILETiSiMi SURECINE iLiSKiN TUTUMLARININ ARASTIRILMASI:
ANADOLU UNIVERSITESI OGRENCILERI iLE BiR UYGULAMA

1. ARASTIRMANIN KONUSU

Mobil kanallar yoluyla pazarlama iletisiminde, 6zellikle cep telefonlar {izerinden,
siklikla iletisim ve tutundurma faaliyetleri diizenlenmektedir. Mobil kanallar yoluyla
yapilan pazarlama uygulamalari, ¢esitlilik agisindan ¢ok genis bir mecraya sahiptir ve
uygulama alani sinirsizdir. Bu durum ise, mobil pazarlama siireci ve uygulamalarinin
bircok yonden arastirillmasi geregini ortaya koymaktadir. Bu alanda 6nemli yatirimlar
bulunmakta ve onemli gelirler elde edilmektedir. Tiirkiye’de bu konu iizerinde ¢ok az
sayida aragtirma yapilmigtir. Yapilan arastirmalarda mobil pazarlama konusu, dar bir
bakisla ele alinmistir. Son donemlerde iilkemizde en ¢ok kullanilan mobil pazarlama
uygulamalarindan bazilar1 , Toplu SMS (isletmelerin miisterilerine marka bilgisi ve
tutundurma gibi haberlerin iletilmesi baglaminda, 6zellikle operator sirketlerin yada
bankalarin yolladiklar1 mesajlar), yarismalar (Popstar, Bir Yildiz Doguyor, Unliiler
Sirki vb.), konum tabanli uygulamalar (haber, trafik ve hava durumu bilgileri), yaz-
yolla-kazan uygulamalar (Coca-Cola vb. markalarin hediye ¢ekilisleri, “Doritos: Ask m1
Para m1?” kampanyas1 vb.), mobil internet ile bankacilik uygulamalar1 (¢evrimici
aligveris ve bankacilik alaninda kredi islemlerinin cep telefonlariyla yapilmasi gibi
internet uygulamalar1)) ve mobil eglence (logo-melodi hizmetleri ve oyunlar)

uygulamalaridir.

Bu arasgtirmada {iiniversite Ogrencilerinin mobil pazarlama uygulamalarina olan
tutumlan incelenmektedir. Aragtirmada 6grencilerin tutumlar, ¢esitli mobil uygulama

ornekleriyle ele alinmistir.
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2. ARASTIRMANIN ONEMi

Mobil kanallarin son donemlerde pazarlama secenegi olarak kullanilmaya
baglanmasi, konu {izerinde arastirma yapilmasimi Onemli hale getirmektedir. Bu
baglamda giiniimiizde, 6zellikle cep telefonlarini, sadece basit bir iletisim araci olarak
gormemek gerekir. Artik mobil araclar, tiiketiciyle birebir iletisimin yaratilmasinda en
etkili seceneklerden biri haline gelmistir. Ancak su var ki; bu siire¢ igerisinde izinlilik,
giivenlik ve gizlilik gibi etik konular s6z konusu olmakta ve hassas bir dengenin
saglanmas1 gerekmektedir. Arastirma konusu olarak bu pazarlama anlayisi ve
uygulamalarinin secilmis olmasi, bu siire¢ igerisindeki isletmelerin, tiiketicilerin ve

sosyal ¢evrelerin aydinlatict bir fikir elde etmesine bir dl¢iide yardime1 olacaktir.

3. ARASTIRMANIN AMACI

S6z konusu arastirmanin amaci, mobil pazarlama uygulamalarinin iiniversite
ogrencileri olarak belirlenen bir ana kiitlede, Eskisehir Anadolu Universitesi 6grencileri

ornekleminde aragtirmaktir. Bu arastirmada iiniversite 6grencilerinin;

e Mobil kanallarla yapilan pazarlama iletisiminden haberdar olup olmamalari,

e Mobil pazarlama uygulamalarina iliskin davranislar1 ( uygulamalara katilma ve
uygulamalar kullanma kararlar1) ve bu davraniglarinin tutumlarina etkisi.

e Demografik 6zelliklerinin, belirtilen tutum ve davraniglara etkisinin
saptanilmasi ve

e Mobil pazarlama uygulamalarim1 etik ve yasal acidan onaylayip

onaylamadiklariin belirlenmesi amaclanmaktadir.

4. ARASTIRMANIN KISITLARI

Arastirmanin sadece Eskisehir Anadolu Universitesi iktisadi ve Idari Bilimler
Fakiiltesi’nde okuyan dgrencilere uygulanmasi aragtirmanin kisitini olusturmaktadir. Bir
diger kisit ise arastirmanin iiniversite ©rneklemi iizerinde yapilmasidir. Universite

ogrencileri her ne kadar mobil pazarlama uygulamalarim1 kullanmada ve uygulamalara
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katilmada 6nemli bir paya sahip olsalar da sz konusu uygulamalarda tiim niifusun da
payr bulunmaktadir. Ayrica mobil pazarlama kavrami cevresinin cok genis bir
yelpazeye sahip olmasi ve tiimiiniin bir anda arastirilma zorlugu da diger bir kisit olarak
ortaya cikmaktadir. S6z konusu kisitin etkisini azaltmak amaciyla mobil pazarlama
alaninda Izmir’de faaliyet gosteren “Argemobile” isletmesinin yoneticisi Inang

Bankoglu ile goriisiilmiis, konu hakkinda 6nemli katkilar saglanmisgtir.

5. ARASTIRMA PROBLEMI

Arastirmanin ana problemi; {iiniversite Ogrencilerinin mobil kanallarla yapilan
pazarlama iletisimi konusundaki bilin¢ diizeyleri, bu iletisim kanali cercevesinde
davraniglarin1 degistirip degistirmediklerinin ve bu kanal lizerinden gerceklestirilen
pazarlama faaliyetlerinin etik olarak uygun bulup bulmamalari durumunun
belirlenmesidir. Bu ana probleme bagli olarak ¢6ziimlenmek istenen alt problemler ise

sunlardir:

e Ogrencilerin mobil pazarlama kavrami ve uygulamalarim bilme diizeyi nedir?

e Universite dgrencilerinin demografik 6zellikleri nelerdir?

e Ogrencilerin giinliik yasamda en ¢ok kullandig1 mobil cihazlar nelerdir?

¢ Ogrencilerin mobil pazarlama kavramina iliskin tutumlar1 nedir?

e Ogrencilerin demografik ozellikleri ile mobil pazarlamaya olan tutum ve
davraniglar1 arasinda bir iligki var midir?

® Ogrencilerin belirli iiriin kategorileri arasinda mobil pazarlamaya iliskin tutum

farkliliklar1 var midir?
6. DEGISKENLER ARASI iLISKiLER
Arastirma kapsaminda degiskenler arasi iligkilerin ortaya konmasi ve bu degiskenler
arasindaki analizleri yapmak icin bazi hipotezler kurulmustur. Arastirmanin temel

degiskenleri sunlardir:

® Mobil pazarlama kavrami ve uygulamalarini konusundaki biling diizeyi.
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e Mobil pazarlama konusundaki olumlu yada olumsuz tutum ve davraniglar ile
buna iligkin goriisler.

e Mobil pazarlama uygulamalarinin etik olup olmadigina iligkin goriisler.

® Mobil pazarlama uygulamalarinin yasalligina iligkin goriisler.

¢ Cinsiyet

e Mobil pazarlama uygulamalar1 konusundaki memnuniyet diizeyi

® Mobil pazarlama uygulamalarim kullanim ve katilim sikligi konusundaki

goriisler.

Bu degiskenlere bagl olarak olusturulan hipotezler ise sunlardir:

HO1: Universite 6grencilerinin mobil pazarlama uygulamalarma iliskin memnuniyet

diizeyi ile kullanim yada katilim siklig1 arasinda anlamli bir iliski bulunmamaktadir..

HO02: Universite dgrencilerinin mobil pazarlamaya iliskin etik degerlendirmeleri ile

mobil pazarlamaya iliskin olumlu davranis arasinda anlamli bir iliski bulunmamaktadir.

HO03: Universite dgrencilerinin mobil pazarlamaya iliskin etik degerlendirmeleri ile
mobil pazarlamaya iliskin olumsuz davramig arasinda anlamli  bir iligki

bulunmamaktadir.

HO04: Universite dgrencilerinin mobil pazarlamaya iliskin etik degerlendirmeleri ile
mobil pazarlamaya iliskin yasal degerlendirmeleri arasinda anlamhi bir iligki

bulunmamaktadir.

HO05: Universite ogrencilerinin mobil pazarlamaya iliskin etik degerlendirmeleri,

cinsiyete gore farklilik gdstermemektedir.

HO06: Universite 6grencilerinin mobil pazarlamaya iliskin yasal degerlendirmeleri,

cinsiyete gore farklilik gostermemektedir.
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HO07: Universite 06grencilerinin  mobil pazarlamaya iliskin olumlu tutum

degerlendirmeleri cinsiyete gore farklilik gostermemektedir.

HO08: Universite 6grencilerinin mobil pazarlama uygulamalarim1 kullanma ve katilma
siklig1 ile mobil pazarlamaya iliskin olumlu tutum degerlendirmeleri arasinda anlaml

bir iligski bulunmamaktadir.

HO09: Farkli yaslardaki iiniversite Ogrencilerinin mobil pazarlamaya iliskin olumlu

tutum ve davranis degerlendirmeleri birbirinden farkli degildir.

H10: Farkli yaslardaki tiniversite 6grencilerinin mobil pazarlamaya iliskin biling

degerlendirmeleri birbirinden farkli degildir.

7. ARASTIRMANIN MODELI

Arastirmanin amacglarina uygun olarak betimsel (tamimlayic1) ve bagintisal
arastirma modeli kullanmilmigtir. Gergegin ne oldugunu bulmak ve varolan mevcut
duruma anlam verilmesine doniik arastirma modeli olan betimsel arastirmalar,
genellikle giincel sorunlarin ¢oziimiine yonelik, pratikteki yaran gozetilerek yapilan
uygulamali arastirmalardir (Ural ve Kili¢,2005,s.8.) Amaci pazar cevresiyle ilgili dogru
ve tam bilgiler elde etmektir (Nakip,2003). Bagintisal arastirmalar ise iki veya ikiden
fazla degisken arasindaki ortak bag {izerinde durmaktadir (Erdogan,2003,s.140).
Arastirma probleminde yer alan iki yada daha fazla degiskene iliskin olarak o6rnek
kiitledeki katilimcilardan veri toplanir ve toplanan veriler arasindaki iliskileri gérmek
amaci1 ile analiz edilirler. Bagintisal arastirmalarda toplanan verilerin istatistiksel
tekniklerle incelenmesi sonucunda degiskenler arasinda bir baglanti olup olmadigi

belirlenir (Kircaali- Iftar,199,s.8).

Universite ogrencilerinin mobil pazarlamaya iliskin tutum ve davramslarinin
belirlenme amacinin arastinlmasi icin betimsel modelin secilmesi gerekmektedir.
Ogrencilerin mobil pazarlama uygulamalarim1 onaylayip onaylamadiklari, hangi tiir

mobil pazarlama uygulamalarimt kullandiklari yada katildiklarinin  belirlenmesi
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betimleyici bir nitelik tasimaktadir. Ogrencilerin tutum ve davramslar1 arasindaki

iligkilerin belirlenmesi ise bagintisal model ile agiklanmaktadir.

8. ORNEKLEM

Arastirmanin ana kiitlesini, Eskisehir’de Ogrenim gormekte olan Anadolu
Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi 6grencileri olusturmaktadir. Ornek
kiitle olarak “iiniversite Ogrencileri’nin secilmesinin en Onemli nedeni, iiniversite
ogrencilerinin iilkemizde mobil pazarlama uygulamalarinin hedef kitlelerinde 6nemli
bir oran teskil etmeleridir. I.I.B.F. dgrencileri secilmesinin nedeni ise kavrama yabanci

olmadiklar1 ve bu nedenle ¢ok zorlanmadan veri toplanabileceginin diigiiniilmesidir.

Anadolu Universitesi’'nde 2005-2006 6gretim yili itibariyle 4224 1.1.B.F. 6grencisi
ogrenim gormektedir. Bu durumda s6z konusu ana kiitlede 4224 6grenci bulunmaktadir

(http://www.anadolu.edu.tr/tr/universitemiz/sayilar.htm,2007).

Arastirmada amag, icerik ve sinirlar dikkate alinarak olasilikli (tesadiifi) olmayan
orneklem yontemi secilmesi miimkiindiir. Thtimalsiz 6rneklemede birimlerin ana
kiitleden o6rnege secimi kisisel yargilara dayanir. Burada hangi elemanin 6rnek kiitleye
girecegine bilingli olarak arastirmaci karar verir. Kolayca ornekleme ihtimalsiz
orekleme yontemlerinden biridir. Kolayca orneklemede birimlerin se¢imi biiyiik
Olciide goriismeciye birakilmistir.  Goriismeci uygun gordiigi kisiye anketi
doldurmasimi teklif eder (Nakip,2003).

Sonlu ana kiitlelerde 6rnek kiitle biiyiikliigii asagidaki formiil vasitasiyla saptanir

(Diizakin,2005,s.62):

n=n0xN
nO+N-1
Burada;

n = Ornek kiitle biiyiikliigiinii,
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N = Ana kiitle biiytikliigiinii,

n0 = Sonsuz ana kiitle i¢in 6rnek kiitle biiyiikliigtinti ifade etmektedir.

Formiilden de anlasildigi gibi sonlu ana kiitle biiyiikliigiiniin belirlenebilmesi icin
oncelikle sonsuz ana kiitle i¢in 6rnek kiitle biiyiikliigiiniin bilinmesi gerekir. Sonsuz ana

kiitlelerde 6rnek kiitle biiyiikliigii su formiille saptanir. (Nakip,2003).

n=720x

eZ

Burada;

n = Ornek kiitle biiyiikliigiinii,

Z = Giiven diizeyinin normal standart degerini,
ox = Ana kiitle standart sapmasini,

e = Ornekleme hatasini ifade etmektedir.

Bu formiil yardimiyla %95 giiven diizeyinde +%6’lik bir sapma ile hesaplama

yapildiginda ana kiitle hacmi;

e =0,06

p=0,5

Z = 1,96 (%95 giiven diizeyinden)

n=272p(-p) =(1,96)20,5(1-0,5) =266,8 =267 olmaktadir.
e? 0,062

Basa donerek bulunan bu deger sonlu ana kiitle i¢in verilen formiilde yerine

koyuldugunda su sonuca ulasilir;

n= n0xN = 267x4224 =251,18~251
nO+N-1  267+(4224-1)
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Boyle bir ana kiitlede 6rneklem hacmi s6z konusu formiil uyarinca en az 251
olmalidir. Bu hesaplamalardan yola ¢ikarak ve ekonomik yapilabilirligini dikkate alarak
ornek kiitlenin 280 olmasina karar verilmistir. Arastirma siirecine de 282 Kkisi

katilmistir. Yaklasik %100 geri doniis saglanmistir.

9. VERi TOPLAMA KAYNAKLARI

Veri toplama teknigi olarak anket yontemi kullanilmistir. Bunun en 6nemli nedeni
cok sayida kisiden veri toplama istegidir. Anket teknigi ile bir defada biiyiik bir kesitten
veri toplanabilir (Yazicioglu ve Erdogan,2004). Anketler yiiz ylize goriisme yoluyla
uygulanmistir. Anket formu ii¢ boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde iiniversite
ogrencilerin demografik 6zellikleri, mobil teknoloji ile uygulama kullanim sikliklar1 ve
biling diizeylerine iliskin sorular sorulmus, ikinci boliimde mobil pazarlamaya karsi
tutumlar arastirilmis; iiciincii boliimde ise mobil pazarlama uygulama tiirlerinin uygun

olup olmamasi dlciilmeye calisilmistir. Hazirlanan anket formu ekte (EK-1) verilmistir.

10. VERI ANALIZi YONTEMI

Verilerin analizi Windows igletim sisteminde SPSS 13.0 programinda yapilmistir.
Degiskenler arasindaki bagintilar1 gérmek icin kurulan hipotezler Korelasyon Analizi,
ANOVA ve T-Testi ile degerlendirilmistir. S6z konusu bu yontemlerin se¢ilme nedeni
kurulan hipotezlerin analiz edilmesi i¢in uygun olmasidir. Takip eden kisimda arastirma
bulgular1 sunulacaktir. Bulgularin sunumunda izlenecek sira acisindan , Once bazi
sorularin frekans dagilimlari, sonrasinda belirlenen degiskenler arasi iligkiler

incelenmektedir.

Korelasyon analizi, iki degisken arasinda iliskinin yoni ve giicii ile ilgili
arastirmalarda sik kullanilan yontemlerden biridir. Korelasyon katsayist (r); -1 ile +1
arasinda deger alir. 0’a yakin degerler, iki degisken arasinda dogrusal ve zayif bir
iligkinin oldugunu, + ve — 1’e yakin degerler ise iki degisken arasinda dogrusal ve gii¢lii
bir iliskinin oldugunu gosterir. Bununla birlikte negatif (-) degerler iliskinin ters yonlii

oldugunu, pozitif (+) degerler ise iliskinin aym yonlii oldugunu gosterir. Korelasyon
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katsayist degiskenler arasi nedensel iliskiyi vermemektedir. Hangi degiskenin neden,
hangisinin sonug¢ niteliginde oldugunu belirtmemektedir. Bu analizde degiskenlerin

birlikte degisiminin 6l¢iimii s6z konusudur (Bayram,2004).

Varyans analizinin amaci, faktorlerin c¢esitli diizeylerinin bagimli degisken
tizerindeki etki derecelerini ortaya cikarmaktir. Tesadiifi olarak secilen gozlemler,
gruplara ayrilir ve gruplarin her birine faktorlerin cesitli diizeylerinin muhtemel
kombinasyonlarindan biri uygulanir. Varyans analizinin uygulandigi modellerde bir ya
da birden fazla faktor olabilir. Eger bir faktdr varsa, analizin adi ANOVA’dir (Tek
Faktorlii Varyans Analizi). Bu analizin amaci, bir faktore ait ¢esitli diizeylerin, bagimli
degisken iizerindeki etki derecelerini ortaya koymaktir. En basit varyans analizi
formunda bir bagimli ve bir bagimsiz degisken bulunur. Bagiml degiskenin metrik,
bagimsuz degiskenin de metrik olmayan (kategorik) degerler olmas1 sarttir

(Nakip,2003).

Pek ¢ok arastirmada bir degiskene iliskin olusan gruplarin bir bagimh degiskene ait
Olctimlerinin (puanlarinin) karsilagtirllmasina odaklamilir; gruplar arasinda gozlenen
farklarin basit bir sekilde sansla olusup olusmadigi hipotez testleri kullanilarak test
edilir. “t” testi iki grup arasinda karsilastirma yapmak i¢in uygundur. “t” testi ile analiz
yapmak icin kargilastirilan iki grubun normal dagilim sergileyen iki farkli ana kiitleden
tesadiifi olarak secilmis olmasi ve gozlemlerin birbirinden bagimsiz olmasi yani bir
gruba ait Olclimlerin diger gruba ait Olciimleri etkilememis olmasi gerekmektedir

(Yazicioglu ve Erdogan,2004).
11. ARASTIRMANIN GUVENIRLILIiGi
Arastirmanin giivenirligini saptamak i¢in ankette kontrol sorusu bulunmaktadir.

Asagidaki Tablo.5’te kontrol sorusunun frekans tablosu sunulmustur. 37. soru 9. soruyu

kontrol etmeyi hedeflemistir. Kontrol sorusu zit yonliidiir.
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Tablo 5. Kontrol Sorusunun Siklik Dagilimi

Soru 9. Mobil pazarlama uygulamalarindan memnunum.

Gegerli Kiimiilatif

Siklik Yiizde Yiizde Yiizde

Kesinlikle katiliyorum 36 12,8 12,8 12,8
Katiliyorum 104 36,9 36,9 49,6
Kararsizim 74 26,2 26,2 75,9
Katilmiyorum 49 17,4 17,4 93,3
Kesinlikle katilmiyorum 17 6,0 6,0 99,3
Yanitsiz 2 7 7 100,0
Toplam 282 100,0 100,0

Soru 37. Mobil pazarlama uygulamalarindan genel olarak memnun degilim.

Gecerli Kiimiilatif

Siklik Yiizde Yiizde Yiizde
Kesinlikle katiliyorum 18 6,4 6,4 6,4
Katiliyorum 26 9,2 9,2 15,6
Kararsizim 32 11,3 11,3 27,0
Katilmiyorum 108 38,3 38,3 65,2
Kesinlikle katilmiyorum 98 34,8 34,8 100,0
Toplam 282 100,0 100,0

Genel olarak bakildiginda 9. soruya %36,9’luk bir oranda “katiliyorum” cevabi
alimmistir. Bu sorunun, 37. soruda zitti sorulup, bu kez “katilmiyorum” diyenlere
bakildiginda bu oran %38.3’tiir. Iki soru da temelinde benzer anlamlar icermektedir.

5. VERI ANALIZi ve BULGULAR

5.1. Demografik Veriler

Universite 6grencilerine sosyo-demografik 6zelliklerini 6grenmek icin cinsiyetleri,

yagslari, giinliik yasamda hangi mobil cihazi kullandiklari, hangi nesil ve 6zellige sahip
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cep telefonuna sahip olduklari, calisip calismadiklari, calisanlarin aylik yaklasik kazang

tutarlari, calismayanlarin aylik barinma harici harcama tutarlar1 sorulmustur.

Tablo 6. Cinsiyet

Gegerli Kiumiilatif
Siklik Yiizde Yiizde Yiizde
Kadin 137 48,6 48,6 48,6
Erkek 144 51,1 51,1 99,6
Yanitsiz 1 4 4 100,0
Toplam 282 100,0 100,0

Arastirma sonuglarina gore ankete katilanlarin %48,6’s1 kadinlardan, %51,1’1 ise

erkeklerden olugsmaktadir. 1 kisi cinsiyet sorusunu yanitlamamistir.

Tablo 7.Yas

Gegerli  Kiimiilatif
Yas Siklik Yiizde Yiizde Yiizde
18,00 42 14,9 14,9 14,9
19,00 75 26,6 26,6 41,5
20,00 71 25,2 25,2 66,7
21,00 39 13,8 13,8 80,5
22,00 29 10,3 10,3 90,8
23,00 14 5,0 5,0 95,7
24,00 6 2,1 2,1 97,9
25,00 6 2,1 2,1 100,0
Toplam 282 100,0 100,0

Anket sonuclarina bakildiginda, katilan 6grenciler daha cok 19 ve 20 yas grubunda
bulunmaktadir. Yapilan anketin % 26,6’sin1 19 yasinda olanlar, %25,2’sini 20
yasindakiler olusturmaktadir. Diger yas gruplarindakiler de sirasiyla %14,9’unu 18
yasindakiler, %13,8’ini 21 yasindakiler, %10.3’tinii 22 yasindaki 6grenciler, %5’ini 23
yas grubundakiler olusturmakta; 24 ve 25 yagindakilerin her biri ise bu anketteki

katilimin %?2,1’ini olusturmaktadir.
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Tablo 8. Ucretli Bir iste Calisip Calismama Durumu

Gegerli  Kiimiilatif

Siklik Yiizde Yiizde Yiizde
Hayir 263 93,3 93,3 93,3
Evet 18 6,4 6,4 99,6
Yanitsiz 1 4 4 100,0
Toplam 282 100,0 100,0

Ogrencilerin iicretli bir iste calisip calismadiginin belirlendigi anket sorusunda
9%93,3’liik bir kismin ¢alismadigi belirlenmistir. 18 kisi ise herhangi bir iicretli iste

caligmaktadir. Bunun genel orandaki pay1 %6,4 tiir. 1 kisi bu soruya yanit vermemistir.

Tablo 9. Barinma Harici Harcama Tutar1

Gegerli  Kiimiilatif

Siklik Yiizde Yiizde Yiizde
0-299 YTL 62 22,0 22,0 22,0
300-499 YTL 104 36,9 36,9 58,9
500-799 YTL 28 9,9 9,9 68.8
800 ve iizeri 23 8,2 8,2 77,0
Yanitsiz 47 16,7 16,7 93,6
Caligsanlar 18 6,4 6,4 100,0
Toplam 282 100,0 100,0

Calismayan Ogrencilerin barinma harici harcama tutarinin belirlendigi sorunun
sonuglarina bakildiginda, ankete katilanlarin %?22’si 0-299 YTL, %36,9’u 300-499
YTL, %9,9’u 500-799 ve %8,2’si de 800 YTL ve iizeri harcama tutarina sahip

olduklarini belirtmislerdir. 47 kisi bu soruya yanit vermemistir.
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Tablo 10. Calisanlarin Aylik Kazang Durumlar

Gecerli  Kuimiilatif

Siklik Yiizde Yiizde Yiizde
350,00 8 2,8 44,4 44,4
450,00 2 7 11,1 55,6
500,00 3 1,1 16,7 72,2
750,00 3 1,1 16,7 88,9
800,00 2 7 11,1 100,0
Toplam 18 6,4 100,0
Kayip 264 93,6
Toplam 282 100,0

Calistiklarin1 belirten 18 kisinin aylik kazan¢ durumuna bakildiginda, 8 kisi 350
YTL, 2 kisi 450 YTL, 3 kisi 500 YTL, 3 kisi 750 YTL ve 2 kisi de 800YTL almaktadir.

Tablo 11. Mobil Kanallarla Yapilan Pazarlama Iletisiminden Haberdar Olup Olmama

Durumlari
Gegerli  Kiimiilatif
Siklik Yiizde Yiizde Yiizde
Evet 236 83,7 83,7 83,7
Hayir 46 16,3 16,3 100,0
Toplam 282 100,0 100,0

Ankete katilanlarin %83,7’1lik kismi mobil kanallar araciligiyla yapilan pazarlama
iletisiminin farkinda olduklarin1 belirtmislerdir. Geriye kalan %16,3’liikk kisim ise bu

konuda haberdar olmadiklarini belirtmistir.
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Tablo 12. Mobil Pazarlama Uygulamalarinin Ogrenildigi letisim Kanallar

Gecerli ~ Kuimiilatif

Siklik Yiizde Yiizde Yiizde
Cep telefonu 110 39,0 39,0 39,0
Gazete ve dergi 24 8,5 8,5 47,5
Internet 47 16,7 16,7 64,2
Arkadaglarim 15 5,3 5,3 69,5
TV ve Radyo 39 13,8 13,8 83,3
Outdoor reklamlar 1 4 4 83,7
Haberdar olmayanlar 46 16,3 16,3 100,0
Toplam 282 100,0 100,0

Ogrenciler mobil kanallarla yapilan pazarlama iletisimi ve bu alandaki yapilan
uygulamalarin varligimi en ¢ok cep telefonlar1 araciligiyla 6grendiklerini belirtmislerdir.
110 kisi cep telefonu secenegini isaretlemistir. %16,7’lik 6grenci grubu bu bilgiyi
internetten, %13,8’i TV ve radyodan, %8,5’1 gazete ve dergiden ve %5,3’i ise
arkadaslarindan 6grenmistir. Ankete katilan 1 kisi bu uygulamalarin varligin1 Outdoor

reklamlar araciligiyla 6grendigini belirtmisgtir.

Tablo 13. Giinliik Yasamda En Sik Kullanilan Mobil Cihaz

Gegerli  Kiimiilatif

Siklik Yiizde Yiizde Yiizde
Cep telefonu 235 83,3 83,3 83,3
Smartphone 11 3,9 3,9 87,2
Diziistii bilgisayar 34 12,1 12,1 99,3
Tablet PC 2 7 7 100,0
Toplam 282 100,0 100,0

Orneklem grubu icerisinde giinliik yasamda en ¢ok kullanilan mobil cihaz cep
telefonudur. Ankete katilan 6grencilerin %83,3’liikk bir kisim en sik cep telefonunu
kullandiklarim1  belirtmislerdir. Bunu %12,1’lik oranla diziistii bilgisayarlar takip
etmektedir. 11 kisi giinlik yasamda Smartphone, 2 kisi ise Tablet PC kullanmaktadir.
Ogrencilerin hicbiri siklik olarak GPS ve PDA kullandiklarini belirtmemistir.
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Tablo 14. Cep Telefonlarinin Nesil ve Ozellikleri

Gecerli  Kuimiilatif

Siklik Yiizde Yiizde Yiizde
2G tek renkli 88 31,2 31,2 31,2
3G ¢ok renkli 194 68,8 68,8 100,0
Toplam 282 100,0 100,0

Ankete katilan Ogrencilerin kullandiklart cep telefonlarmin teknolojilerinin
belirlenmesinin amacglandigi soruda %68,8’lik kisim renkli, goriintiili konugma
teknolojisine sahip cokluortam 6zelligi olan 3. nesil (3G) cep telefonu kullandiklari
belirlenmistir. Ogrencilerin %31,2’si ise tek renkli ve sinirh ozellige sahip cep

telefonuna sahip olduklarini ifade etmislerdir.

Tablo 15. Abone Olunan Operatér Isletme

Gecerli  Kiimiilatif

Siklik Yiizde Yiizde Yiizde
Turkcell 116 41,1 41,1 41,1
Vodafone 52 18,4 18,4 59,6
Avea 39 13,8 13,8 73,4
Birden fazla operator 75 26,6 26,6 100,0
Toplam 282 100,0 100,0

Ogrenciler iizerinde cikan bir diger sonug ise operator abonelikleriyle ilgilidir.
%26,6’lik bir kisim birden fazla operator kullanmaktadir. %41,1 Turkcell, %18,4

Vodafone, %13,8 ise Avea abonesidir.

Ankete katilan dgrencilerin mobil pazarlama uygulamalar1 konusundaki tutumlar
belirlenmeye calistlmistir. Ogrencilere gesitli mobil pazarlama uygulamalar1 se¢enekler
halinde verilmistir. Ogrencilerden uygun bulup bulmadiklarin1 belirtmeleri istenmistir.
S6z konusu arastirmada 5°1i 6lgek kullanmilmistir. 1 “cok uygun”, 5 ise “hi¢ uygun degil”
ifadesinin karsihigidir. Asagidaki tablo, verilen uygulama tiirlerine gore mobil

pazarlama uygulamalarina olan tutumlarinin ortalamasi ve standart sapma degerleri
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gosterilmektedir. Bu arastirma ile 6grencilerin mobil pazarlamaya bakisit konusunda bir

fikir elde etmek amaglanmustir.

Tablo 16. Mobil Pazarlama Uygulama Tiirleri

Aritmetik Standart

N Ortalama Sapma
Gegerli
Trafik-hava durumu 282 1,8191 1,06343
Haber-spor 282 1,7624 91465
Hediyelik esya 282 3,2730 1,27385
Seyahat-Rezervasyon 282 2,3688 1,16235
Gida 282 2,6738 1,22545
Elektronik 282 2,2340 1,13901
Kitap, CD vb. 282 2,1560 1,16463
Bankacilik 282 2,5709 1,40041
Logo-melodi 282 3,2624 1,46195
Oyun 282 3,1702 1,55313
Yarigmalar 282 3,3688 1,43376
Quiz ve anket 282 3,0851 1,37848
Yaz-Yolla-Kazan 282 3,4326 1,37753
Giyim 282 2,6879 1,17588
Mobil Internet 282 2,0319 1,11079

Ogrencilerin ¢ok uygun bulduklar1 mobil pazarlama uygulamalari Trafik-hava
durumu ve haber-spordur. Bu uygulamalarin aritmetik ortalamast 1,81 ve 1,76 dir.
Ogrenciler seyehat-rezervasyon, gida, elektronik, kitap-CD, bankacilik, giyim ve mobil
internet alanindaki mobil pazarlama uygulamalarimi uygun bulmaktadir. Kararsiz
kaliman mobil pazarlama uygulamalar1i ise hediyelik esya, logo-melodi, oyun,
yarigsmalar, Quiz ve anket ile yaz-yolla-kazan uygulamalardir. Bu uygulamalarin 6nemli

bir oranda uygun olmamasi yoniinde egilim de bulunmaktadir.
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5.2. Degiskenler Arasi Iliskilerin Analizi

Bu bolimde, degiskenler arasindaki iligkiler c¢esitli analizler yoluyla
incelenmektedir. Daha once veri analiz yontemlerinde kullanim nedenleri belirtilen

analiz yontemlerine gore ulasilan sonuclar agagida yer almaktadir.

HO1: Ogrencilerin mobil kanallar yoluyla pazarlama ve uygulamalar1 konusundaki
memnuniyet diizeyi ile kullanim yada kattlim sikligi arasinda anlamhi bir iliski

bulunmamaktadir.

Tablo 17. Mobil Kanallar Yoluyla Pazarlama ve Uygulamalari Konusundaki
Memnuniyet Diizeyi ile Kullanim yada Katilim Siklig1 Arasinda Iliskiyi Gosteren

Korelasyon Tablosu

Mobil pazarlama

Mobil pazarlama

uygulamalarindan  uygulamalarina katilma
Memnunum konusunda istekliyim
Mobil pazarlama
Pearson "

uygulamalarindan Korelasyon 504

memnunum Katsayisi

Mobil pazarlama Pearson

Korelasyon ,504* 1
uygulamalarina katilma Katsayist

konusunda istekliyim

Veriler sirali kategorik olmamasindan dolayr Pearson korelasyon katsayisi

kullanilmustir.

Tablo 17,

ogrencilerin

mobil kanallar yoluyla pazarlama ve uygulamalari

konusundaki memnuniyet diizeyi ile kullamim yada katilim siklig1 arasinda dogrusal,

nispeten giiclii ve pozitif bir iliski

oldugunu gostermektedir (r:0,504). Buna gore

memnuniyet diizeyi arttikca, kullanim yada katilim istegi de artmaktadir.
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HO02: Universite dgrencilerinin mobil pazarlamaya iliskin etik degerlendirmeleri ile
mobil pazarlamaya iliskin olumlu davramiglart arasinda anlamli  bir iligki

bulunmamaktadir.

HO03: Universite dgrencilerinin mobil pazarlamaya iliskin etik degerlendirmeleri ile
mobil pazarlamaya iliskin olumsuz davramiglar1 arasinda anlamh bir iligki

bulunmamaktadir.

HO04: Universite dgrencilerinin mobil pazarlamaya iliskin etik degerlendirmeleri ile
mobil pazarlamaya iliskin yasal diizenleme degerlendirmeleri arasinda anlaml bir iligki

bulunmamaktadir.

Tablo 18. Mobil Pazarlamaya iliskin Etik, Yasal ve Davranis Degerlendirmeleri

Arasindaki liskiyi Gosteren Korelasyon Tablosu

Etik Yasal Olumlu Olumsuz
Etik Pearson 1 ,549* ,122% ,374%
Korelasyon
Yasal Katsayis1 ,549* 1 011 J311*
Olumlu Pearson ,122% ,011 1 ,119*
Korelasyon
Olumsuz Katsayis1 ,374% J311* ,119% 1

Tablo 18 incelendiginde, Ogrencilerin mobil pazarlamaya iliskin etik
degerlendirmeleri ile mobil pazarlamaya iliskin olumlu davraniglar1 arasinda zayif,
pozitif  bir iliski goriilmektedir (r=0,122). Etik degerlendirmeler arttikca olumlu
davraniglarin arttigi  soylenebilir. Determinasyon katsayist1 (12 =0,014884) dikkate
alindiginda, mobil pazarlamaya iliskin olumlu davraniglardaki toplam varyansin

%]1,4’iiniin etik degerlendirmelerden kaynaklandigi sdylenebilir.

Universite 6grencilerinin mobil pazarlamaya iliskin etik degerlendirmeleri ile mobil
pazarlamaya iliskin olumsuz davranislar1 arasinda zayif, pozitif bir iliski goriilmektedir

(r=0,374). Etik degerlendirmeler arttikca olumsuz davranislarin olumlu davraniglara
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oranla daha fazla arttig1 sdylenebilir. Determinasyon katsayis1 (12 =0,139876) dikkate
alindiginda, mobil pazarlamaya iliskin olumsuz davranmiglardaki toplam varyansin

9% 14’tintin etik degerlendirmelerden kaynaklandig1 soylenebilir.

Universite 6grencilerinin mobil pazarlamaya iliskin etik degerlendirmeleri ile mobil
pazarlamaya iligskin yasal diizenleme degerlendirmeleri arasinda nispeten giiclii, pozitif
bir iliski goriilmektedir (r=0,549). Etik degerlendirmeler arttikca Ogrencilerin yasal
degerlendirmeleri de artmaktadir. Determinasyon katsayisi (12 =0,301401) dikkate
alindiginda, mobil pazarlamaya iliskin yasal degerlendirmelerdeki toplam varyansin

%30’unun etik degerlendirmelerden kaynaklandig1 soylenebilir.

HO05: Universite ogrencilerinin mobil pazarlamaya iliskin etik degerlendirmeleri,

cinsiyete gore farklilik gostermemektedir.

Tablo 19. Mobil Pazarlamaya iliskin Etik Degerlendirmelerin Cinsiyete Gore

T-Testi Sonuglart

%95 Anlamlilik
F t Derecesi
Etik ,907 -1,461 ,145

Bulunan 0,145 degeri, %95 anlamlilik derecesinde 0,05’ten biiyiikk oldugu icin
farklilk so6z konusu degildir. Ogrencilerin mobil pazarlamaya iliskin etik
degerlendirmeleri cinsiyete gore farklilik gostermemektedir. HOS hipotezi kabul edilir.

Etik degerlendirmeler kadin ve erkekte benzerdir.

HO06: Universite 6grencilerinin mobil pazarlamaya iliskin yasal degerlendirmeleri,

cinsiyete gore farklilik gdstermemektedir.
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Tablo 20. Mobil Pazarlamaya iliskin Yasal Degerlendirmelerin Cinsiyete Gore

T-Testi Sonuglart

%95 Anlamlilik
F t Derecesi
Yasal ,014 -1,222 223

Bulunan 0,223 degeri, %95 anlamlilik derecesinde 0,05’ten biiyiikk oldugu icin
farklilk s6z konusu degildir. Ogrencilerin mobil pazarlamaya iliskin yasal
degerlendirmeleri cinsiyete gore farklilik gostermemektedir. HO6 hipotezi kabul edilir.

Yasal degerlendirmeler kadin ve erkekte benzerdir.

HO7: Universite 6grencilerinin mobil pazarlamaya iliskin olumlu tutum ve davranis

degerlendirmeleri cinsiyete gore farklilik gostermemektedir.

Tablo 21. Mobil Pazarlamaya iliskin Olumlu Tutum ve Davranis

Degerlendirmelerin Cinsiyete Gore T-Testi Sonuglari

%95 Anlamlilik

F t Derecesi

Olumlu 1,166  -406  ,685

Bulunan 0,685 degeri, %95 anlamlilik derecesinde 0,05°ten biiyiikk oldugu icin
farklilik s6z konusu degildir. Ogrencilerin mobil pazarlamaya iliskin olumlu tutum ve
davranis degerlendirmeleri cinsiyete gore farklilik gostermemektedir. HO7 hipotezi

kabul edilir. Olumlu tutum ve davranis degerlendirmeleri kadin ve erkekte benzerdir.

HO8: Universite 6grencilerinin mobil pazarlama uygulamalarim1 kullanma ve katilma
siklig1 ile mobil pazarlamaya iliskin olumlu tutum degerlendirmeleri arasinda anlaml

bir iligski bulunmamaktadir.
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Tablo 22. Mobil Pazarlamaya Uygulamalarin1 Kullanma ve Katilma Siklig1 ile Mobil
Pazarlamaya Iliskin Olumlu Tutum Degerlendirmeleri Arasindaki Iligkiyi Gosteren

Korelasyon Tablosu

Mobil pazarlama ve
faaliyetlere

katiliyorum Olumlu
Pearson
Mobil pazarlama ve Korelasyon 1 ,A418%
faaliyetlere katiliyorum Katsayist
Pearson
Olumlu Korelasyon  ,418%* 1
Katsayisi

Universite ogrencilerinin mobil pazarlama uygulamalarim kullanma ve katilma
siklig1 ile mobil pazarlamaya iligkin olumlu tutum degerlendirmeleri arasinda nispeten
giiclii, pozitif bir iligki vardir. (r=0,418) Katilim arttikga olumlu tutum ve davranislarin
da arttig1 ifade edilebilir. Determinasyon katsayis1 (12=0,174724) dikkate alindiginda,
mobil kampanya ve faaliyetlere katilma diizeyindeki toplam varyansin %17 sinin

olumlu degerlendirmelerden kaynaklandig soylenebilir.

HO09: Farkli yaslardaki iiniversite Ogrencilerinin mobil pazarlamaya iliskin olumlu

tutum ve davranislar1 birbirinden farkli degildir.

Tablo 23. Mobil Pazarlamaya iliskin Olumlu Tutum ve Davranislarin Yaslara Gore

Anova Sonuglar

Karelerin

Toplam1  df Kare Ortalamas1  F Anlamlilik
Gruplar arasi 1,122 7 ,160 507 ,829
Grup i¢i 86,613 274 316

Toplam 87,735 281
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Bulunan 0,829 degeri %95 giiven derecesinde 0,05°ten biiyiik oldugu icin, farkl
yaslardaki tniversite Ogrencilerinin mobil pazarlamaya iligkin olumlu tutum ve
davraniglar1 arasinda anlamli bir fark yoktur. HO9 hipotezi kabul edilir. Yas, olumlu

tutum ve davranis degerlendirmelerinde 6nemli bir faktor olmamaktadir.

H10: Farkli yaslardaki tiniversite 6grencilerinin mobil pazarlamaya iliskin biling

degerlendirmeleri birbirinden farkl degildir.

Tablo 24. Mobil Pazarlamaya iliskin Biling Degerlendirmelerin Yaslara Gore Anova

Sonuglari
Karelerin
Toplam1  df Kare Ortalamas1  F Anlamhlik
Gruplar arasi 10,019 7 1,431 3,076  ,004
Grup i¢i 127,504 274 ,465
Toplam 137,523 281

Bulunan 0,004 degeri %95 giiven derecesinde 0,05’ten kiiciik oldugu i¢in, farkli
yaslardaki iiniversite 6grencilerinin mobil pazarlamaya iliskin bilin¢ degerlendirmeleri
arasinda anlaml bir fark vardir. H10 hipotezi reddedilir. Bu durumda istatistiksel olarak
anlamli farklarin hangi yaslarda oldugunu gormek igin post-hoc testi yapilmistir.

Sonuglar asagida sunulmustur.

Tablo 25. Mobil Pazarlamaya iliskin Biling Degerlendirmelerin Yaslara Gore LSD Fark
Testi Tablosu



Dependent Variable: bilinc

LSD
Mean 95% Confidence Interval
() Yas (J) Yas Difference (I-J) Std. Error Sig. Lower Bound Upper Bound
18,00 18,00
19,00 ,13214 13147 316 -,1267 ,3910
20,00 -,30072* ,13279 ,024 -,5621 -,0393
21,00 -,20375 ,15170 180 -,5024 ,0949
22,00 ,07410 ,16470 ,653 -,2501 ,3983
23,00 110119 121052 1631 -,3133 5156
24,00 -,26786 129772 1369 -,8540 3183
25,00 135714 129772 1231 -,2290 19433
19,00 18,00 13214 13147 316 -,3910 1267
19,00
20,00 -,43286* ,11295 ,000 -,6552 -,2105
21,00 -,33590* ,13467 ,013 -,6010 -,0708
22,00 -,05805 14917 ,697 -,3517 ,2356
23,00 -,03095 ,19860 ,876 -,4219 ,3600
24,00 -,40000 ,28942 ,168 -,9698 ,1698
25,00 ,22500 ,28942 ,438 -,3448 ,7948
20,00 18,00 ,30072* 113279 1024 ,0393 5621
19,00 ,43286* 11295 ,000 12105 16552
20,00
21,00 ,09697 113596 476 1707 13646
22,00 ,37482* 115033 013 ,0789 6708
23,00 ,40191* 119948 1045 ,0092 ,7946
24,00 ,03286 ,29002 910 -,5381 ,6038
25,00 ,65786* ,29002 ,024 ,0869 1,2288
21,00 18,00 ,20375 ,15170 180 -,0949 ,5024
19,00 ,33590* ,13467 ,013 ,0708 ,6010
20,00 -,09697 ,13596 476 -,3646 1707
21,00
22,00 27785 16727 1098 -,0514 16071
23,00 ,30495 121253 152 1135 7234
24,00 -,06410 129915 830 -,6530 5248
25,00 156090 129915 1062 -,0280 1,1498
22,00 18,00 -,07410 116470 1653 -,3983 12501
19,00 ,05805 14917 ,697 -,2356 3517
20,00 -,37482* ,15033 ,013 -,6708 -,0789
21,00 -,27785 16727 ,098 -,6071 ,0514
22,00
23,00 ,02709 ,22200 ,903 -,4100 4641
24,00 -,34195 130595 1265 -,9443 12604
25,00 ,28305 130595 1356 -,3193 8854
23,00 18,00 10119 121052 1631 -,5156 3133
19,00 ,03095 119860 876 -,3600 4219
20,00 -,40191* 119948 1045 -,7946 -,0092
21,00 -,30495 121253 152 7234 1135
22,00 -,02709 ,22200 ,903 -,4641 ,4100
23,00
24,00 -,36905 ,33286 ,269 -1,0243 ,2862
25,00 ,25595 ,33286 ,443 -,3993 9112
24,00 18,00 ,26786 ,29772 ,369 -,3183 ,8540
19,00 ,40000 ,28942 ,168 -,1698 ,9698
20,00 -,03286 129002 1910 -,6038 5381
21,00 ,06410 129915 830 -,5248 16530
22,00 134195 130595 1265 -,2604 19443
23,00 ,36905 33286 1269 -,2862 1,0243
24,00
25,00 ,62500 ,39385 114 -,1503 1,4003
25,00 18,00 -,35714 ,29772 ,231 -,9433 ,2290
19,00 -,22500 ,28942 ,438 -,7948 ,3448
20,00 -,65786* ,29002 ,024 -1,2288 -,0869
21,00 -,56090 ,29915 ,062 -1,1498 ,0280
22,00 -,28305 ,30595 ,356 -,8854 ,3193
23,00 -,25595 133286 443 -9112 13993
24,00 -,62500 139385 114 -1,4003 1503
25,00

*. The mean difference is significant at the .05 level.
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Tablo 13’ten yaslan 18 ile 20, 19 ile 20, 19 ile 21, 20 ile 22, 20 ile 23 ve 20 ile 25
olanlar arasinda mobil pazarlamaya iligkin bilin¢ degerlendirmeleri bakimindan fark
oldugu goriilmektedir. Farkli yaslardaki iiniversite Ogrencilerinin mobil pazarlamaya

iliskin bilin¢ degerlendirme ortalamasi da su sekildedir:

Tablo 26. Farkli Yaslardaki Ogrencilerin Biling Degerlendirmeleri Ortalamasi

Yas Ortalama N Standart Sapma
18,00 2,5655 42 ,66959
19,00 2,4333 75 ,65931
20,00 2,8662 71 74741
21,00 2,7692 39 17456
22,00 2,4914 29 ,53236
23,00 2,4643 14 ,69929
24,00 2,8333 6 ,12910
25,00 2,2083 6 ,36799
Toplam 2,6197 282 ,69958

Ozellikle 20,21 ve 24 yas grubunda bulunan o6grencilerin mobil pazarlama
konusundaki biling degerlendirmeleri, diger yas grubundaki 6grencilerden farklidir. Bu
yas gruplarindaki Ogrencilerin mobil pazarlamaya iliskin biling degerlendirmeleri

konusunda kararsiz bir tutuma sahip olduklar1 sdylenebilir.

SONUC VE YORUMLAR

Son yillarda teknolojinin hizla gelismesinin bir sonucu olarak mobilite kavrami
giinlik yasamimizda onemli bir yer tutmaya baslamistir. Basta cep telefonu olmak
tizere diziistii bilgisayarlar, tablet PC’ler, PDA’lar, akilli telefonlar yasamimizin
vazgecilmez araglarindan olmaya baslamistir. Tabii ki bu mobilitenin icerisinde en
biiylik pay hi¢c kuskusuz cep telefonlaridir. Cep telefonlar1 yasam anlayisimizi ve pek
cok alam etkilemektedir. Bu alanlardan biri de pazarlamadir. Geleneksel pazarlamanin
kaliplarim yikan, kitlesel pazarlama iletisiminden bireysel pazarlama iletisimine giden

yolda yadsinamayacak etkileri olmustur. S6z konusu etkileri ve tiiketiciler {izerinde
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olusan davranig degisiklerinin belirlenmesinin gerekliligi bu alanda bir arastirmayi
zorunlu kilmaktadir. Bu amag¢ dogrultusunda arastirmada elde edilen bulgular asagida

sunulacaktir.

Ornek kiitle olarak iiniversite dgrencilerinin secilmesinin nedenlerinden biri mobil
kanallar aracilifiyla yapilan pazarlama iletisimine yabanci olmadiklar1 varsayimidir.
Aragtirma bulgulart bu varsayimi dogrulamaktadir. Ankette ‘“Mobil kanallar yoluyla
yapilan pazarlama iletisiminden haberdar misiniz? ““ sorusuna yaklasik %85 oraninda
Ogrenci “evet” yanitim vermistir. Diger bir neden ise mobil pazarlama faaliyetlerindeki

oncelikli hedef kitlenin yine geng niifus olmasidir.

Ogrencilerin sz konusu mobil pazarlama uygulamalarimin varhgimi hangi kanallar
yoluyla Ogrendikleri konusundaki soruya haberdar olanlarin %401 cep telefonlar
araciligiyla oldugunu belirtmistir. Boylelikle mobil pazarlama uygulamalar konusunda

operator sirketlerin ne derece katki sagladiklan da agikca goriilmektedir.

Universite ogrencilerin ~ mobil kanallar yoluyla pazarlama ve uygulamalari
konusundaki memnuniyet diizeyi ile kullamim yada katilim siklig1 arasinda dogrusal,
giiclii ve pozitif bir iliski vardir (r:0,504). Buna gére memnuniyet diizeyi arttikea,

kullanim yada katilm istegi de artmaktadir.

Arastirma sonuclarina gore Ogrencilerin mobil pazarlamaya iliskin etik
degerlendirmeleri ile mobil pazarlamaya iliskin olumlu davraniglar1 arasinda zayif,
pozitif bir iligki goriilmektedir (r=0,122). Etik degerlendirmeler arttikca olumlu

davraniglarin arttig1 soylenebilir.

Universite 6grencilerinin mobil pazarlamaya iliskin etik degerlendirmeleri ile mobil
pazarlamaya iliskin olumsuz davranislar arasinda zayif, pozitif bir iliski goriilmektedir
(r=0,374). Etik degerlendirmeler arttikca olumsuz davranislarin olumlu davranislara

oranla daha fazla arttig1 sdylenebilir.
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Arastirma sonuglarina gore Ogrencilerinin mobil pazarlamaya iliskin etik
degerlendirmeleri ile mobil pazarlamaya iliskin yasal diizenleme degerlendirmeleri
arasinda nispeten giiclii, pozitif  bir iliski goriilmektedir (r=0,549). Etik

degerlendirmeler arttikca 6grencilerin yasal degerlendirmeleri de artmaktadir.

Universite 6grencilerinin mobil pazarlamaya iliskin etik, yasal ve olumlu tutum ve
davranis degerlendirmeleri, cinsiyete gore farklihik gostermemektedir. Kadin ve
erkekteki  etik, yasal ve olumlu tutum ve davranig degerlendirmeleri birbirine

benzemektedir.

Universite ogrencilerinin mobil pazarlama uygulamalarim kullanma ve katilma
siklig1 ile mobil pazarlamaya iliskin olumlu tutum degerlendirmeleri arasinda anlaml
bir iliski bulunmaktadir. Ogrencilerin mobil pazarlama uygulamalarmi kullanma ve

katilma siklig1 arttik¢ca olumlu tutum ve degerlendirmeleri artmaktadir.

Farkli yaglardaki tiniversite 6grencilerinin mobil pazarlamaya iligkin olumlu tutum
ve davranislart birbirinden farkli degildir. Yas, olumlu tutum ve davranig
degerlendirmelerinde ~ Oonemli  bir faktér olmamaktadir. Farkli  yaslardaki
degerlendirmeler birbirine benzemektedir. Ancak yapilan bir diger arastirma sonucuna
gore farkli yaslardaki iiniversite Ogrencilerinin mobil pazarlamaya iligkin biling
degerlendirmeleri birbirinden farklidir. 18 ile 20, 19 ile 20, 19 ile 21, 20 ile 22, 20 ile 23
ve 20 ile 25 olanlar arasinda mobil pazarlamaya iliskin bilin¢ degerlendirmeleri

bakimindan fark oldugu goriilmektedir.

Geleneksel pazarlama iletisimi giiniimiizde Onemli bir konuma sahip olsa da
yapilan arastirma sonuglart gostermektedir ki birebir pazarlama yontemlerinden biri
olan mobil pazarlama, gelecek acisindan 6nemli bir potansiyele sahiptir. Kitlesel
pazarlama anlayis1 son donemlerde artan maliyetler, rekabet edebilme sartlarinin
agirlagsmas1 gibi faktorler goz Oniine alindi@inda etkili bir pazarlama sartlarini
zorlagtirmaktadir. S6z konusu ortam pazarlamacilan tiiketiciye etkin ve verimli olarak
ulasabilecek yeni kanallari olusturmasimi gerektirmektedir. Bu baglamda teknolojinin

gelismesi ve mobil araclarin ‘Gzellikle cep telefonlarinin’ neredeyse her evde birden
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fazla oldugu, ¢ocuklarin dahi sahip olabildigi bir ara¢ haline geldigi su donemlerde
pazarlamacilar i¢in cazip bir kanal haline gelmektedir. Pek cok agidan geleneksel
pazarlama anlayisindan etkili stiinliikler tasiyan bu anlayis, son donemlerde ciddi

olcuide kullanilmaya baslanmistir.

Mobil kanallar araciligiyla gergeklestirilen pazarlama iletisimi  getirdigi
iistiinliiklerin disinda, beraberinde bir takim sikintilar ve bosluklart da getirmektedir.
Goriiniime Tiirkiye perspektifinden bakildiginda pek ¢ok yasal sorunlar ve bogluklar
goriilmektedir. Izinsiz tutulan veritabanlari, yine bu veritabanlarinin iiciincii kisilerce
paylasilmasi ve bunun getirdigi sirkiilasyon sonucu basa ¢ikilamayacak dereceye
gelebilmektedir. Ornegin bir magazadan alinan iiriin sonrasinda fatura gerekcesi adi
altinda istenenler icerisinde cep telefonu numaras1 da bulunmasi, normalde basit ve bir
prosediir gibi goriiniirken, sonucunda istenmeyen mesaj bombardimanina kadar
uzanabilmektedir. Aynm1 zamanda mobil pazarlamanin yeni bir kavram olusundan dolay1
yasal acidan da pek c¢ok boslugu ve beraberinde sorunu ortaya c¢ikarmaktadir. Bu
bakimdan mobil pazarlama iizerinde hassasiyetle durulmasi gereken konulardan biridir.
Aslinda ¢ok 6nemli bir kanal iken yanlis kullanilmasi sonucunda ¢ok olumsuz sonuglara
neden olabilmektedir. Pazarlamacilarin bu kanali kullanmak i¢in miisterilerinden izni
bilin¢li bir sekilde almaya calismali ve olaya uzun donemli yaklagmali, suiistimale agik

hale getirmemelidir.

Arastirmada mobil kanallar yoluyla gergeklestirilen pazarlama faaliyetleri
tizerindeki tutumlar iiniversite Ogrencileri olarak belirlenen Ornek kiitle {izerinde
incelenmistir. Gelecek arastirmalar ise farkli 6rnek kiitleler {izerinde farkli tekniklerle

yogun bir sekilde incelenmesi yararli olacaktir.
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EKLER
EK1: Anket Formu Ornegi

Degerli yanitlayici;

“Mobil kanallar yoluyla pazarlama iletisiminin cep telefonu kullanicilarinin tutumlari
Gzerindeki etkileri” tizerine bir tez yazilmaktadir. Bu amaca ulagmak igin tasarlanan bu anket ile
toplanacak veriler akademik amagl olup, sadece akademik amagla kullanilacak; arastirma verileri
baska higbir yerde kullanilmayacaktir.

Mobil kanallar yoluyla pazarlama iletisiminde 6zellikle cep telefonlar Gizerinden siklikla
iletisim ve promosyon faaliyetleri diizenlenmektedir. Mobil pazarlama uygulamalari gok genis
mecraya sahip, ve uygulama alani sinirsizdir. Son dénemlerde llkemizde en gok kullanilan mobil
pazarlama uygulamalarindan bazilari , Toplu SMS (isletmelerin misterilerine marka bilgisi,
promosyon gibi haberlerin iletilmesi), yarismalar (Popstar, Bir Yildiz Doguyor), konum tabanli
uygulamalar (haber, trafik ve hava durumu bilgileri, Shubuo paketleri), yaz-yolla-kazan
uygulamalar (Coca-Cola vb. hediye gekilisleri, Doritos: Ask mi Para mi? ), mobil internet ile
bankacilik uygulamalari (Migros Kangurum gevrimigi alisveris) ve mobil eglence
(logo-melodi ve oyunlar) uygulamalaridir.

Tirkiye'de bu konu lizerinde gok az sayida arastirma yapilmigtir. Bu nedenle bir mobil
kullanici olarak calismaya yapacaginiz katkilar bizim igin gok degerlidir. Harcadiginiz zaman ve
katkilariniz igin tesekkir ederiz.

Alkan Alkaya

1. Mobil kanallarla yapilan pazarlama iletisiminden haberdar misiniz?

() Evet
() Hayrr

2. Haberdar iseniz bu uygulamalarin varligini hangi kanallar yoluyla égrendiniz?

() Cep telefonundan () Gazete ve dergilerden () Internetten
( )Arkadaglarimdan () Televizyon ve radyolardan () Outdoor reklamlardan

3. Hangi nesil ve 6zellii bulunan cep telefonuna sahipsiniz?

() 2. Nesil (2G) tek renkli
() 3. Nesil (3G) gok renkli

2G: Gogunlukla tek renkli, gériintiilii konusma ézelligi olmayan ve multimedya ézelligi sinirli cep telefonu nesli.
3G: Renkli, gériintiilii konusma teknolojisine sahip, multimedya 6zelligi olan cep telefonu nesli.

4. Hangi operatér kullanicisisiniz?
() Turkcell

() Telsim-Vodafone

()Avea

5. Glnlik hayatta en ok hangi mobil cihazi kullaniyorsunuz?

() Cep Telefonu () Smartphone ( ) Diziist bilgisayar
() PDA () Tablet PC ()GPS
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GORUSLER

Kesinlikle
Katiliyorum

Katiliyorum

Kararsizim

Katilmiyorum

Kesinlikle
Katimiyorum

6- Mobil pazarlama uygulamalarindan memnunum.

7- Mobil pazarlama uygulamalarina katiima, kullanma yada alma konusunda istekliyim.

8- Mobil pazarlama yapilirken tarafimdan izin alinmamasi, mobil pazarlamaya iliskin tutumlarimi etkileyebilir.

9- Spam algisi yaratan mesajlar etik degildir ve davranislari olumsuz etkilemektedir.

10- Mobil pazarlama faaliyetleri geleneksel pazarlama faaliyetlerinden daha énemlidir.

11- Mobil kanallar yoluyla yapilan pazarlama faaliyetlerinden haberdarim.

12- Mobil pazarlama kampanya ve faaliyetlere katiliyorum.

13- Kullandigim ve égrendigim mobil pazarlama uygulamalarini arkadaslarima da tavsiye ederim.

14- Televizyonlarda program ve filmlerin icerisinde kullanilan ve sanal reklam ad altinda yapilan
logo-melodi gibi pazarlama uygulamalarindan rahatsizim.

15- Mobil pazarlama uygulamalarinda 6zellikle yardim amagli olanlarina katilima konusunda daha fazla istekliyim.

16- Mobil pazarlama uygulamalarina yonelik gok fazla yapilan reklamlardan memnun degilim.

17- Televizyonlarda yapilan yarismalarda, soruya yonelik cevap yollama bigimdeki uygulamalarin,
katiimeiy! aldatmaya yonelik oldugunu diigtiniiyorum.

18- Mobil pazarlamada tinliilerin kullaniimasi etik degildir.

19- Mobil pazarlama uygulamalarinda tiiketicinin verdigi iznin kotiiye kullanildigini diiginGyorum.

20- Mobil cihazlari gok sik kullaniyorum.

21- Devlet mobil pazarlama faaliyetlerine yonelik yasal diizenleme yapmalidir.

22- Mobil pazarlama uygulamalari kullanicinin yas disiinilerek belilenmelidir.

23- Gliniimiiz diinyasinda mobil pazarlama yapiimak zorundadir. Bu uygulamadan kagilamaz.

24- Mobil pazarlama yapan markaya yonelik algim artar.

25- Cep telefonu markalari mobil uygulamalarin olusmasinda énemlidir.

26- En ok operatdr isletmelerin yapti§i mobil pazarlama uygulamalarini biliyorum.

27- Son donemlerde cep telefonu araciligiyla aligveris yapilabilmesini cazip buluyorum.

28- Mobil Pazarlama uygulamalarindan genel olarak memnun degilim.

29- Fiyatlar seviyesinde ciddi bir diisiis olmasi durumunda mobil internet kullanim oranim yikselir.

30- Mobil pazarlamanin gelismesi ve gesitlenmesi durumunda, mobil teknolojilerdeki kullanim
| aligkanliklarimi degistirme iste§im artar.

31- Mobil internet araciligiyla edindigim uygulamalardan viriis kapabilecegimi diisiiniiyorum.

32- Kullanamayacagim teknoloji icin yiiksek kalitede cep telefonu almam.

33- Izin alinmadan yapilan pazarlama faaliyetleri konusunda biz kullanicilara hukuksal bir hak taninmalidir.

34- Mobil pazarlama ve uygulamalarinin gelisimi konusunda olumlu diisiincelere sahibim.




Uygulama Tiri

35- Trafik-hava durumu
36- Haber-spor

37- Hediyelik esya

38- Seyahat-rezervasyon
39- Gida

40- Elektronik

41- Kitap, CD vb

42- Bankacilik

43- Logo-melodi

44- Oyun

45- Yarigmalar

46- Quiz ve anket

47- Yaz-yolla-kazan
48- Giyim

49- Mobil internet

Gok Uygun

Uygun

Kararsizim

Uygun Degil

Hig
Uygun Degil

Asagidaki kisisel bilgilerinizi Iiitfen belirtiniz.

50- Yasiniz:

51- Cinsiyetiniz

52- Ucretli bir iste galiiyor musunuz?

Hayir

Kadin

Erkek

Galismiyorsaniz aylik ortalama barinma harici harcama tutariniz:

Evet

Calisiyorsaniz aylik yaklagik kazanciniz:
TL
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