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Egitim Amach Oyunlarda Is Modeli Seceneklerinin Belirlenmesi*
Determining Business Model Options in Serious Games
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Tiim toplumlar icin en 6nemli sorunlardan biri nitelikli insan yetistirebilmektir. Bu sebeple diinyada
egitimin niteligini ve 6grencilerin derse olan ilgisini artirmaya c¢alisilmaktadir. Oyunlastirma teknikleriyle
(cogunlukla teknoloji kullanilarak) 6grenmenin etkinliginin artirilabilecegine yonelik degerlendirmeler
yapilmaktadir. Oyunlagtirmayla egitim daha eglenceli ve katilimer hale getirilebilmektedir.
Oyunlasgtirmanin bir alt dali ise egitim amagh oyunlardir (serious games). Egitim amagli oyunlar okul
Oncesi egitimden Ulniversite egitimine, toplumu bilin¢lendirme ¢aligmalarindan mesleki egitimlere kadar
her diizeydeki egitimde kullanilma kapasitesine sahiptir. Bu makalenin konusu egitim amagli oyunlarin is
modellerinin neler oldugunun tespit edilmesidir. Egitim amac¢li oyunlarin is modelleri hedef kitle (oyun
kimin i¢in gelistirilecek?), deger onerisi (hedef kitle neden bizi tercih edecek?), dagitim kanali (hedef
kitleye nasil ulagilacak?) ve gelir modeli (masraflar karsilayacak gelir nasil elde edilecek?) incelenmistir.
Sonug olarak egitim amagli oyunlar tasarlanirken hedef kitlenin incelenerek deger dnerisinin miisterilerin
satin alma tercihlerine gore belirlenmesi gerektigi, gelir modeli belirlenirken sadece miisterilerden elde
edilecek gelirin degil ayn1 zamanda egitime katki sunacak sponsorlarin ve hedef kitleye ulasmak isteyen
reklam verenlerin de géz 6niine alinmasi gerektigi tespit edilmistir.

Anahtar Kelimeler: Egitim amagl oyunlar, oyunlastirma, is modeli, gelir modeli, deger onerisi
Makale Tiirii: Derleme
Abstract

One of the most important problems for all societies is to raise more qualified people. For this reason,
efforts are being made to increase the quality of education in the world and to increase the interest of
students on the course. With the help of the techniques of gamification (mostly using technology), the
effectiveness of learning can be increased. Gamification can make education more fun and participatory.
Serious games (educational games) are a subdivision of gamification. Serious games have the capacity to
be used at all levels of education, from preschool education to university education, community
awareness studies to vocational training. The subject of this article is to determine the business models of
serious games. When the business models of serious games are discussed, the target group (what was the
game developed for?), the value proposition (why the target group would prefer?), the distribution
channel (how to reach the target group?) and the revenue model (how to earn revenues to cover costs?).
As a result, it was determined that while designing serious games, the target audience should be examined
and the value proposition should be determined according to the purchasing preferences of the customers,
while determining the revenue model, not only the income to be obtained from the customers, but also the
sponsors who will contribute to education and the advertisers who want to reach the target audience
should be taken into account.
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Giris

Teknolojik cihazlar icat edildiklerinde bunlarin egitim alaninda 6nemli doniisiimler
saglayabilecegi iizerine oldukca iyimser yorumlar yapilmustir. Ornegin Edison fonografi icat
ettiginde egitimle ilgili islerde kullanilabilecegini 6ngoérdii. Ancak cihaz en ¢ok miizik i¢in
kullanild1 (Basalla, 1996, s. 188-9). Benzer bir durum Kkaset, radyo ve televizyonun
yayginlagmasi siirecinde de yasandi. Bunlarin etkin olarak egitimde kullanilmasi beklenirken bu
araclar da cogunlukla eglence icin kullanildi. Tiirkiye’de televizyonun bir egitim araci olarak
kullanilmasi yoniinde her ne kadar cabalar olsa da (Yapici, 2006), arzu edilen sonuglar
almamadi. Milll Egitim Bakanlig1 tarafindan 2010 yilinda uygulanmaya alinan Firsatlan
Artirma ve Teknolojiyi lyilestirme Hareketi (FATIH) ile orgiin egitimde teknoloji kullanimi
yayginlastirllmaya c¢aligildi. Ancak projeye, Ogrencilerde dikkat dagiikligmmi artirdigr ve
ogrencileri pasiflestirdigine yonelik elestiriler bulunmaktadir (Celik, Karakus, Kursun, Goktag
ve Ozben, 2017, s. 68). Kore ve Tiirkiye’deki egitimde teknoloji uygulamalarmi karsilastiran bir
calismada Tiirkiye’de sorunun diisiik teknoloji kullanimi olmadigi daha c¢ok uygulamada
yapilan hatalar ve merkeziyet¢i yaklasim oldugu sonucuna ulasildi (Basak ve Ayvaci, 2017, S.
482-484). Bu yoniiyle degerlendirildiginde teknolojik cihazlarin egitimde kullanilmasinin
yeterli olmadigi sonucuna ulagabilmek miimkiindiir.

Egitimin geleneksel yapidan uzaklastirilmasi igin gelistirilen 6nerilerde “oyun” 6nemli
bir kavram halini almaktadir ve sadece teknolojik cihazlarla siirli degildir. Oyun, canlilarin
Ogrenmesine yardimci olan ve bunun yaninda eglendiren 6nemli bir etkinliktir. Bilindigi iizere
canlilarin hayatlarindaki ilk evrelerinde genellikle 6grenme ve eglence birlikte devam
etmektedir (Altuntas ve Karaarslan, 2017, s. 279). Insanlarm herhangi bir konuya ilgisini
cekmek, katilimimi saglamak ve faaliyeti siirdiirme motivasyonunu arttirmak igin her alanda
oyunlardan yararlanilmasi gerektigi fikri her ne kadar uzun zamandir iizerinde konusuluyor olsa
da ozellikle 2000°1i yillarla birlikte oyunlastirma kavram olarak kullanilmaya baslanmistir
(Altuntas ve Karaarslan, 2016, s. 434). Oyunlastirma mevcutta var olan herhangi bir egitim
aracini, c¢evrimici toplulugu ya da diger girisim sistemlerini alarak, katilimi saglamak,
motivasyonu ve baglilig1 arttirmak gibi amaglar gerceklestirmek i¢in bu araglara oyun
mekaniklerinin entegre edilmesidir (Bunchball, 2016). Buradan anlagilacagi {izere oyunlastirma
egitim ve diger aktivitelere katilimi ve motivasyonu artirmak i¢in oyunun kullanilmasidir.
Oyunlastirma egitimi de kapsayan genis bir konu oldugu i¢in ¢aligma kapsaminda kullanilacak
terim egitim amagl oyunlar (serious games, game-based learning) olacaktir. Egitimde
oyunlastirma 6grenmeyi daha eglenceli hale getirerek daha kolay Ggretme potansiyelinden
yararlanmak i¢in yapilir (Karatas, 2014, s. 318).

2020 yilinda ortaya g¢ikan salgin dolayisiyla yiiz yiize egitim ciddi oranda sekteye
ugramis ve tim egitim kurumlarmin uzaktan egitime geg¢meleri gerekmistir. Bu durum
egitimdeki doniistimleri hizlandirmistir. Daha 6nce denenerek vazgecilen televizyondan egitime
tiim ilk ve orta egitim kurumlarinda gecilmistir. Ayn1 zamanda ¢evrim i¢i egitimlere ilk ve orta
dereceli okullarla beraber yiiksek 6gretimde de baslanilmistir.

Yeni donemde egitim amagli oyunlar daha 6nemli hale gelmistir. Egitim alan kisilerin
konuyu kavramalari ve pratik yapmalar1 egitim amacli oyunlar sayesinde miimkiin olabilecektir.
Bu oyunlarin kisinin kendi basina veya bir grupla oynayabilmesi, hizli geribildirim
verebilmeleri, raporlama ozellikleri ve ger¢ek durumu benzetim (simulation) edebilmeleri
egitim igerisinde daha fazla kullanilmalarini saglamaktadir.

Bu calismanin konusu egitim amagl oyunlarin is modellerinin belirlenmesidir. Is
modelleri bir fikrin hayata gegirilmesindeki yontemdir. Egitim amach oyunlar egitim alanlar
i¢in uygun ve oyun mekanikleri agisindan dogru kurgulanmis olsalar bile iyi bir is modeline
sahip degillerse basarisizlikla yiizlesmektedirler. Bu calisma egitim amaghi oyun tasarlayan
egitimcilerin ve yazilimcilarin hangi is modeli segeneklerine sahip olduklarini agiklamaktadir ve
onlara dogru bir i$ modeli tasarlama konusunda yardimci olmay1 amaglamaktadir.
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Calismada oyun gelistirmenin teknik veya pedagojik kisimlarina deginilmeyecektir.
Sadece konuya isletmecilik bakis agisiyla bakilarak is modellerinin nasil gelistirilebilecegine
odaklanilacaktir. Bu baglamda ¢alismada hedef kitle, deger Onerisi, dagitim kanallar1 ve gelir
modelleri ile ilgili bilgi verilmektedir. Sonug boliimiinde ise egitim amaglh oyun gelistiricilerine
ve egitim kurumlarina oneriler yer almaktadir.

1. Egitim Amach Oyunlar

Egitim amach oyunlar 6grencilerin egitim etkinliklerine aktif katilmalarini ve zevk
alarak Ogrenmelerini amaglamaktadir. Burada oyun aragtir ve oynarken Ogrenmeye degil,
Ogrenirken oynamaya agirlik verilmektedir (Giines, 2015, s. 777-778). Egitim amagli oyun
gelistiricileri i¢in, eglencenin seviyesini oyunun egitimsel amaci ile dengelemek bir zorluktur
(Laamarti, Eid ve Saddik, 2014, s. 12). Egitim amagh oyunlar tasarlanirken dikkat edilmesi
gereken asamalar bulunmaktadir. Bu asamalar Werbach ve Hunter (2012, s. 85-86) tarafindan
su sekilde belirtilmistir: is siireglerinin tanimlanmasi, hedef davramislarin betimlenmesi,
oyuncularin tanimlanmasi, aktivite dongiilerinin tasarlanmasi, eglencenin tasarlanmasi ve
uygulama haline getirilmesidir.

Belirlenen bu asamalarla birlikte bir diger 6nemli husus da oyunculara (katilimcilara)
oyun igerisinde birtakim degerlerin sunulmasidir. Bu degerler sunularak oyun daha fazla zevk
verir, 6grenmeye daha fazla giidiiler. Boylece oyun gelistirilme amacina daha fazla hizmet eder.
Bu baglamda 6 deger 6nerisi belirlenmistir (Cagnina ve Poian, 2009, s: 63-65):

Bagar1 (Achivement): Kullanicinin oyunda yapmaya calistigi veya yapmak zorunda oldugu
hedefler.

Kontrol (Control): Kullanicilarin davraniglarinin kontrol edilmesi ve gozlemlenmesini ifade
eder.

Yaraticilik (Creativity): Kullanicinin kendi igerigini gelistirebilmesi ve kullanabilmesini ifade
eder.

Sosyallesme (Sociality): Kullanicilarin birbirleri ile iletisim kurabilmelerini ifade eder.

Gergekgilik (Realism): Her sanal diinya bir fantezi ortami olusturur, onun igin grafikleri ve
kurgusunun olusturulmak istenen fantezi ile tutarli olmasi gerekir.

Uyelik (Membership): Bir toplulugun iiyesi olmayi ifade eder. Kisilerin birbirleri ile kurduklari
yakin is birligi sadik bir iiye olmada 6nemlidir.

Egitim amagli tasarlanan ve kullanicilarin begenisine sunulan oyunlar ve pazar
biiyiikliikleri her gecen giin artmaya devam etmektedir. Diinya ¢apinda 2017 yilinda 3,2 milyar
ABD Dolar1 olan egitim amagh oyunun pazarmin 2022 yilinda 8,1 milyar ABD dolar1 olmasi
beklenmektedir (Adkins, 2017, s. 7). Tim kitalarda egitim amagh oyunlar ciddi potansiyel
tasimaktadir. 2022’ye kadar en hizli biiyliyecek pazarlarin ise Afrika, Dogu Avrupa ve Latin
Amerika pazarlari olmasi beklenmektedir (Adkins, 2017, s. 8).

Egitim alaninda oyunlastirmanin etkisi iizerine yapilan arastirmalar bulunmaktadir.
Oyunlastirmanin akademik basari iizerine etkisinin incelendigi arastirmalarda (Karatas, 2014, s.
315) oyunlastirma uygulamalarinin 6grencinin derse katitlimini artirdigi (Patterson, Kilpatrick
ve Woebkenberg, 2010, s. 606), 6grencilerin hatirlamalarini1 kolaylastirdigi (Bolat, Simsek ve
Ulker, 2017, s. 1753) ve oyunun akisma kapilan &grencilerde oyun basarisimi arttirdigi
(Admiraal, Huizenga, Akkerman ve Ten Dam, 2011, s. 1192) bulunmustur. Egitim amagh
oyunlarin geleneksel egitimlere gore etkilerinin meta-analiz yontemiyle inceleyen farkli bir
calismada egitim amagli oyunlarda 6grenme ve 6grenilenin kaliciligi fazla olurken, motivasyon
konusunda ise daha iyi olmadigi bulunmustur (Wouters, Van Nimwegen, Van Oostendorp ve
Van Der Spek, 2013, s. 249). Bununla birlikte egitim amagli oyunlar ile geleneksel dgrenme
arasinda ders basarisi ve 6grenme ¢iktilari agisindan anlamli farklilik bulamayan c¢alismalar da
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s6z konusudur (Lasry, 2008, s. 4; Admiraal vd., 2011, s. 1192; Bolat vd., 2017, s. 1753;
Patterson vd., 2010, s. 606).

Is modeli girisimcilik arastirmalarmin merkezindeki yap1 olarak kabul edilebilir
(Morris, Schindehutte ve Allen, 2005, s. 734). Is modeli girisimin nasil isledigini aciklar
(Magretta, 2002, s. 4) ve teknik potansiyel ile ekonomik degeri birbirine baglayan sezgisel
mantiktir (Chesbrough ve Rosenbloom, 2002, s. 529). Bir girisim ortaya ¢ikmadan once, is
modeline karar vermek durumundadir. lyi bir is modeli Peter Drucker’in “Miisteri kimdir ve
miisteri degeri nedir?” ve “Bu isten nasil para kazanacagiz?” sorularma cevap verebilmelidir
(Magretta, 2002, s. 4). is modeli her sektdre gore farklilasabilmekle beraber belirli stratejik
secimler seklinde ifade edilebilir (Barneto ve Ouvrard, 2015, s. 126). Is modeli ile ilgili baslica
kavramlar; stirdiiriilebilirlik, gelir akisi, maliyet yapisi, deger zinciri, deger Onerisi, hedef kitle,
paydaslarin ag1, dagitim kanali, gelir akisi, iiriin ve hizmet iiretimi ve degisimidir (Zott, Amitt
ve Massa 2011, s. 1028). 1960’11 yillarda is modeli ile ilgili ilk ¢calismalar baglamistir (Barneto
ve Ouvrard, 2015, s. 126). Ancak 1995’ten sonra is modelleri {izerine yapilan caligmalar
yogunluk kazanmistir (Zott vd., 2011, s. 1023). Is modelleri iizerine ¢alismalarin artmasindaki
sebepler isletmeye biitiinciil bakis acisinin gerekliligi ve yeni i modelleri ile ortaya c¢ikan
isletmelerin hizla sektorii doniistiirmeleri, internet girisimlerinin ortaya g¢ikmasi ile yeni is
modellerine olan ihtiyag¢ olarak sayilabilir.

2. Yontem

Is modelleri girisimcilik literatiiriinde siklikla aciklanan unsurlar arasindadir. Peter
Drucker is modelini hedef kitle, deger onerisi ve gelir akisini icerecek sekilde tanimlamistir
(Magretta, 2002, s. 4). Osterwalder ve Pigneur (2016) ise is modelini 9 unsuru icerecek sekilde
genisletmislerdir. Pazar boliimleri, deger Onerisi, kanallar, gelir akisi, miisteri iliskileri, temel
faaliyetler, temel kaynaklar, temel ortakliklar ve maliyet yapisini igermektedir. Bu calisma
kapsaminda iki i modeli yaklasiminin da iceriginde bulunan hedef kitle (ilgili boliimde
aciklanacag tizere ilk olarak pazarin boliimlenme gerekip gerekmedigi tespit edilir sonrasinda
hizmet sunulacak hedef kitle tespit edilir), deger onerisi ve gelir modeli agiklanmistir. Ayrica
Osterwalder ve Pigneur (2016) is modelinden kanallar eklenerek toplamda 4 is modeli unsuruna
gore egitim amacli oyunlar incelenmistir.

2.1. Hedef Kitle

Bir egitim amagli oyun hazirlanmaya baslamadan 6nce hedef kitle tespiti yapilmaktadir.
Hedef pazar, pazarlamaci veya perakendeci tarafindan iriinlerini veya hizmetlerini satin alma
olasilig1 en yiiksek olan (yani hedeflenen) toplam niifusun belirli bir kismidir (AMA, 2020).
Buradaki temel amag¢ oyunun kimin igin tasarlanacaginin tanimlanmasidir. Tim miisteriler ve
potansiyel miisterilerin altkiimesinden olusan hedef kitle secilirken pazarin ¢esitli 6zelliklerine
gore boliimlendirilmesi gerekebilir. Boliimlendirmede ilk olarak kullanicilarin yas, cinsiyet,
gelir ve egitim gibi demografik ozelliklere gore farkli boliimlere ayirmamin anlamli olup
olmadiginin kontrol edilmesinde fayda goriilmektedir. Bilindigi lizere demografik ozelliklere
gore pazari boliimlendirmek hem kolay hem de ikincil veri bulma sansi oldukga yiiksektir. Bu
sebeple demografik pazar boliimiine dayanan hedef kitle se¢imine sik rastlanilmaktadir. 20-25
yas arasl Universite egitimine devam eden veya yeni mezun kigiler gibi pazar sadece tek bir
kritere gore degil ayn1 zamanda birden ¢ok kritere gore boliimlendirilebilir. ikinci olarak cografi
olarak pazar boliimlendirmesi yapilabilir. Hangi biiytikliikteki yerlesim yerinde yasadigi, iklim
ozellikleri vb. gibi kriterlere gore pazar boliimlendirilebilir. Ugiincii olarak kisiler psikografik
Ozelliklerine gore farkli pazar dilimlerinde yer alabilirler. Yasam tarzi, degerleri, kisilik
ozellikleri boliimlendirirken dikkate alinan etmenlerdir. Dordiincii olarak ise davranigsal
ozellikler yoniinden boliimlendirmenin yapilmasidir. Bu durumda kisiler egitim amagh oyunu
hangi motivasyonla ve hangi yarar beklentisiyle oynadiklari, ne kadar siire ile oynadiklari,
nereden ve hangi sikhikla satin  aldiklari, O&demeyi nasil yaptiklarina  gore
siniflandirilmaktadirlar.
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Pazar boliimlendirme stratejisi, bir pazari bolimlere ayirdiktan sonra, hangi pazar
boliimlerine hizmet vermenin karli oldugunu belirlemektir (AMA, 2020). Pazar bir ya da birkag
kritere gore boliimlendirilmesinin ardindan bu pazar boliimlerinden hangisinin secilecegine
karar verilmektedir. Bir pazar boliimiinii segmek diger tiim pazar boliimlerinden vazgegmek
anlamina geleceginden, secilecek pazar boliimiinde egitim amagli oyunu gelistirenin amaglarini
karsilayabiliyor olmasi arzu edilir.

Hedef kitle anlagilmadan yapilacak tiim faaliyetlerin basarisizlik riski yiiksek olacaktir.
Bu sebeple oyun gelistiricilerinin hedef kitle analizini oncelikli olarak yapmalari uygun
olacaktir.

2.2. Deger Onerisi

Miisteri deger Onerisi, bir miisterinin satin almasi ve ilgili 6deme (veya diger deger
transferi) karsiliginda alacagina s6z verilen faydalarin toplamidir (AMA, 2020). Deger Onerisi
ile “hedef kitle neden baskasini degil de bizim iiriiniimiizii tercih etsin?” sorusuna cevap
verilmeye calisilir. Gelistirici tasarlayacagi egitim amacgli oyunla ilgili olarak bu soruya ¢ok
fakli cevaplar vermesi olasidir. Ancak verilen cevaplarin iyi bir deger dnerisine doniismesi i¢in
baz1 sartlar1 saglamas1 gerekir. Isletmenin rakipten iistiin oldugu alanlarm sayis1 ¢ok olsa bile
miisterinin tercihini belirleyen en 6nemli 6zellikler 6n plana ¢ikarilir. Miisterilerin satin alma
kararin1 etkileme giici olmayan bir hususun deger Onerisi olarak sunulmasi anlamli
olmayacaktir. Deger Onerisinin rakipler tarafindan sahiplenilmemis olmasi gerekir. Zira ayni
deger Onerisine sahip olmak rekabetin daha zorlu olmasina yol agacaktir. Gelistiricinin vaadinin
rasyonel olmasi halinde ispatlanabilmesi gerekir. Ornegin “...oyunu 6grenmeyi kolaylastirir”
seklinde bir Onermesi var ise bununla ilgili bir arastirma sonucunu paylasabilmeli ya da
gercekten 6grenmeyi kolaylastirdigina dair somut birtakim deliller ortaya koyabilmesi gerekir.
Bununla birlikte rakiplerinden daha iyi oldugu bir alanda, rakiplerinin kolayca taklit
edemeyecegi bir deger Onerisinde bulunulmalidir. Bir deger Onerisi sahiplenildiginde
degistirmek oldukc¢a zor ve maliyetli olacagindan gelistiriciye uzun vadede rekabet {istiinliigii
saglayan bir deger Onerisi olmasina 6zen gosterilmelidir.

2.3. Dagitim Kanalh

Dagitim kanali pazarlama gorevini gergeklestirmek icin {ireticileri son miisterilere
ulagtirmak igin gerekli tiim islevleri bir arada yerine getiren organize bir ajans ve kurum
(sistemidir) agidir (AMA, 2020). Isletme, hedef kitlesinin 6zelliklerine gére hangi cihazlarda ve
platformlarda oyun iiretecegine karar verdikten sonra dagitim kanalina karar verecektir. Oyunlar
icin farkli dagitim kanallar1 mevcuttur. En eski dagitim kanali fiziksel magazalardir. Genellikle
kisisel bilgisayarlar ve oyun konsollar1 i¢in {iretilmis oyunlar gesitli teknoloji magazalar1 ve
kitap zincirlerinde satilabilmektedir. Tkinci dagitim kanali ise oyun gelistiricisinin ya da onun
anlagmali oldugu dagitim sirketinin internet sitesinden satis yapilmasidir. Ugiincii olarak
internet lizerinden satis yapan perakendeciler araciligiyla satigin gergeklestirilmesidir. Dordiincii
olarak ise son yillarda en yaygin dagitim kanali olan platform magazalarinin kullanilmasidir.
Son yillarda akilli telefon isletim sistemi iireticileri, oyun konsolu tireticileri ve kisisel bilgisayar
igletim sistemi ireticilerinin tamami oyunlarin satin alinabildigi merkezi platform magazalari
olusturdular. Bdylece isletmeler gelistirdikleri oyunlar1 bu platformlara yiikleyerek satiglarini
gerceklestirebildiler. Besinci ve son ydntem ise devletle baglantihidir. Devletlerin dijital
ogrenme platformlar1 araciligiyla satis yapilabilmektedir. Ancak burada kullanicilar kurum
calisanlar1 veya ogrenciler olurken, 6demeyi devletin kendisinin yapmasindan dolay1 bu kanala
giris digerlerine gore zor olmaktadir.

2.4. Gelir Modeli

Egitim amacl oyun gelistiricileri katlandiklari masraflar karsilayabilmek ve siirekliligi
saglayabilmek icin gelire ihtiya¢ duyarlar. Gelir modeli belirli bir kaynaktan (her bir pazar
boliimiinden) bir isletmeye veya kurulusa gelen bir miktar para (Collinsdictionary, 2020)
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anlamina gelir. Gelistiriciler i¢in gelir modelleri sirasiyla oyun satigindan elde edilen gelir,
temel Ozellikler {icretsiz is modeli, kitle fonlamas1 ve bagistir. Gelistiriciler hedef kitlelerinin
Ozelliklerine, hazirladiklar1 oyunun tiiriine ve dagitim kanallarinin yapisina gore gelistirdikleri
farkli oyunlar i¢in farkli gelir modellerini tercih etmektedirler. Ayni oyun i¢in farkli zamanlarda
farkli gelir modelleri miimkiin olabildigi gibi ayni oyun i¢in es zamanli olarak farkli gelir
modellerini uygulanabilmektedir.

2.4.1. Ucretli Gelir Modeli

Isletme gelistirdigi oyun igin belirli bir bedel ister. Bu bedeli ddemeden ilgili oyunun
oynanmasi olanaksizdir. Egitim amacli oyunlarda ise kiginin satin aldigi modiillere gore
iicretlendirme yapilabilmektedir. Verilen iicretle oyunun sahipligi kisiye gecebildigi gibi belirli
siire sonunda oyunun kullanim hakki sona erebilmektedir. Genellikle fiziksel olarak satilan ve
cihaza yiiklenen oyunlarda iicret kullanim &ncesinde tek seferlik &denmektedir. Internet
iizerinden oynanan oyunlarda ise oyunun {icreti oynanacak siireye ve modiillere gore tespit
edilmektedir.

2.4.2. Temel Ozellikler Ucretsiz Gelir Modeli

Egitim amagh oyunlarda en sik karsilasilan gelir modeli temel o6zelliklerin bedava
(freemium) olmasidir. Kullanicilar temel ozellikleri kullanabilmek i¢in herhangi bir iicret
O0demesi gerekmemektedir. Ancak ek 6zellikler ticretlidir, ne var ki ticretli versiyonu kullananlar
toplam kullanicilarin = %7-9’nu  olusturmakta geriye kalan biiyiik kisim ise 0Odeme
yapmamaktadir (Georgieva, Arnab, Romero ve de Freitas, 2015, s. 36). Tirkiye’de iicretli
versiyonu kullanma oranlar1 daha da azdir. Bu is modelinde oyun gelistiricileri masraflarini
karsilamak veya kar elde edebilmek i¢in kullanicilar, kamu kurumlari, is verenler, sponsorlar ve
reklam verenlerden 6deme kabul etmektedirler.

Tablo 1. “Temel 6zellikler ticretsiz” olan is modelinde 6deme istenenler ve 6deme yapma

gerekeeleri
Nicin Odeme Yapiyor?
Odemeyi Yapan L. . . Platform Tamamlayict
Kim? Kurs igerigine Veri ve analiz etkinligi hizmetler
Ders iicreti, (S')ez':;fclltis
Kullanicilar Reklamsiz igerige Durum tespiti Akran yardimi1 Gru
erigim, e P .
Ogrenmesi
Kamu kurumu Devlet tesvikleri
Calisan
Is veren O"zel k}lrsvllar. arastirma ve ise Sertifika
Siirekli egitim alma,
Analiz,
Sponsorlar / Reklam Probleme Uzmanlara
Sponsorlu kurslar sponsor olarak .
verenler e erigim,
Ogrenme

Kaynak: Dellarocas ve Van Alstyne, (2013, s. 26)’tan uyarlanmustir.

Kullanicilardan kurs igeriklerinin bir kismi i¢in iicret istenebilir. Bu is modelinde
isletme temel egitim igeriklerini iicretsiz kullandirirken ek hizmetler i¢in kullanicilardan {icret
isteyebilmektedir. Ornegin video igerikleri iicretsiz iken testler iicretli olabilmektedir. Ikinci tiirii
ise zaman kisitlamas1 konulabilmektedir. Bu yontemde kullanmicilar giinde yarim saat iicretsiz
oyun oynarken daha uzun siire oynamak igin iicret 6demesi gerekmektedir. Ugiincii tiirii ise
yapilan hata kisitlamasidir. Bunda giinliik yapilacak hata sayist belirlidir. Bunun tizerinde hata
yapilmasina izin verilmez. Ornegin 5 hata hakki verilmisse 5 hata sonunda giinliik kullanim
sonlanir. Yapilan dogrularla hata hakkini artiran versiyonlar da bulunmaktadir. Ayrica bir
sonraki boliime ya da seviyeye gegmek i¢in toplanacak puan kisitlamasi olan versiyonlart da
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bulunmaktadir. Dordiincii kisitlama tiirii ise etkilesim kisitlamasidir. Kullanicinin  diger
kullanicilarla etkilesim kurmasi, sordugu sorulara cevap almasi konusundaki kisitlamalari igerir.

Ust seviyelere ¢ikabilmek icin can, altin, madalya gibi oyun bileseninin satin alindig
durumlarda oyunu tasarlayanlar, oyunda fark edilemeyen simirlar koyarak bunlara sahip
olmadan ist seviyelere ¢ikmay1 engelleyebilmektedirler. Bu oyun gelistiricisi i¢in ¢ogunlukla
sabit ticretli oyun satisindan daha yiiksek gelirli olabilmektedir. Ciinkii {list seviyelere her
geemek istediginde kisi yeni bilesen satin almaktadir ve bunlar genellikle kiigiik miktarlar
seklinde oldugundan 6deme yapilirken ¢ok énemli degilmis gibi goriinmekle beraber toplamda
oldukga fazla olabilmektedir. Ucretsiz versiyonda oyunun erken asamalarinda ilerleme miimkiin
olmamasi durumunda bu kisiler oyun oynamay1 hemen birakma egiliminde iken, tiim seviyelere
¢tkmanin miimkiin oldugu durumda ise {icretli versiyona ge¢mek i¢in gerekgeleri kalmayacaktir.
Bu nedenle oyun gelistiriciler sanal iiriinlerden elde edecekleri gelirler ile reklam gelirlerinden
elde edecekleri gelirleri dengeleyerek her bir iicret ve reklam izleme sonrasi oyunda ne oranda
ilerlenebilecegini hesaplamalar1 gerekir.

Kullanicilardan 6deme yapmalart istenen bir diger durum ise reklamsiz igerige erisim
icindir. Isletme reklam verenlerin reklamlarinin gdsterimini yapmak suretiyle gelir elde
etmektedir. Ancak oyun igerisindeki reklamlar kullanicilar agisindan genelde rahatsizlik
kaynagidir. Ciinkii reklamlar kullanicilarin g¢aligma siirelerinin verimliligini diistirmektedir.
Ozellikle isletmenin uygun bir reklam kabul politikas1 yoksa kullanicilara uygun olmayan
reklamlar gosterilmektedir. Bu reklamlarda yetiskinler ig¢in olan {irlin ve hizmetlerin tanitimi
olabilecegi gibi, kullanicilara uygun olmayan sosyal mecra reklamlar1 veya siddet igerigi de
olabilmektedir. Reklamlarla ilgili ciddi bir endise de kullanicilarin kimlik bilgilerinin veya kredi
kart1 bilgilerinin ¢alinmasidir. Ayrica kimi isletmeler gelirlerini artirabilmek ig¢in kullanicilart
bunaltabilecek kadar ¢ok reklam alabilmektedirler. Gelistiriciler kullanicilara reklamsiz
icerikleri ticret karsiligt vermektedir. Bu durumda isletme kaybedecegi reklam gelirini
kullanicilardan tahsil edeceginden herhangi bir gelir kaybma ugramamaktadir. Nitekim
kullanicilar reklamlardan ve onlarin getirdigi risklerden kurtulacagi gibi oyunu da daha giiven
icerisinde oynayabilecektir.

Isletmeler kullanicilarin egitim almak istedikleri konuyla ilgili seviyelerini tespit etmek
icin de iicret isteyebilmektedir. Kullanicilar hangi durumda olduklarini gorebilmeleri ve daha
verimli 6grenme ortami olusturabilmesi igin detayli raporlara erisebilmek igin {licret ddemesi
gerekir.

Ogrenme platformlarinda akran yardimi olanagi olabilmektedir. Burada kullanicilar
karsilastiklart sorunlart birbirlerinin yardimi ile ¢6zmeye ¢aligmaktadirlar. Bu durumda ticretli
versiyonu kullanan kullanicilarin yardim istekleri daha iist siralarda yer alir ve onun sorununu
cozen Tlyelere fazladan odiiller verilir. Bdylece iicretli iiyeler daha c¢ok ve hizli akran
yardimindan yararlanabilirler.

Kullanicilara ticretli versiyonda 6zel ders, danismanlik ve egitmenlere erisim gibi ek
hizmetler sunulabilmektedir. Boylece kullanicilar sistem igerisinde takildigi noktalarda
egitmenlere sorular sorabilmekte, ne yapmasi gerektigi ile ilgili geri doniis alabilmektedir.
Kullanicilardan ticret istenebilen bir diger 6zellik ise “grup 6grenmesidir”’. Kullanicilar sanal
gruplar olusturarak birbirleriyle etkilesim kurmaktadirlar.

Egitim amach oyun iireticileri devlet tesviklerinden de yararlanabilirler. Tesviklerin
bicimi iilkelere gore cesitlilik gdstermektedir. Isletmenin kurulusunda verilen tesvikler, proje
bazinda verilen tesvikler, belirli bir igerigin iiretilmesi i¢in verilen tesvikler ya da kullanici
sayisina gore verilen tesvikler olabilmektedir. Devlet tegvikleri 6zellikle sermaye birikiminin az
oldugu iilkelerde projelerin hayata gecirilebilmesi agisindan hayati 6neme sahiptir. Diger
durumlarda ise sektér oyuncularmin yonlendirilmesi ve iilkenin egitim politikasi ile
uyumlulastirilmasi agisindan 6nem arz etmektedir.
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Gelistirilen egitim igerikli oyunlar1 isverenler ¢alisanlarinin gelisimine katki saglamasi
icin kullanabilmektedirler. Bdylelikle calisanlara verilen egitimler daha eglenceli hale
getirilmektedir. Isverenler calisanlar1 icin &zel kurslar yanindan onlarin yasam boyu
ogrenmesini desteklemektedirler. Is verenler calisanlar1 icin gerekli olan sertifikalarin alinmasi
i¢in iicret 0deyebilirler.

Isletmelerin egitim igerikli oyunlar i¢in ddeme yapmasmn bir diger gerekgesi ise
isletmesi i¢in uygun c¢alisanlar1 arastirma ve ise almadir. Egitim igerikli oyunlar sayesinde
isletmeler belirli bir konuya ilgi gésteren genis bir aday havuzuna erigim saglayabilmektedirler.
Boylece is veren aradigi nitelikteki adaylara yarismalar diizenleyerek ulasabilir ve onlar ise
alabilir.

Reklam gelirli is modellerinde temel olarak egitim materyali iicretsiz veya diisiik fiyatla
satilmaktadir. Bu modellerde gelir iirliniin icerisinde gosterilen reklamlardan elde edilir.
Reklamlar oyun aralarinda gosterildigi gibi oyuna eklemlenmis olarak da gelebilir. Burada
cocuklara yonelik reklamlar oOzellikle tartismali bir konudur. Cocuklara yonelik zararl
olabilecek mesrubat ve abur cuburlara yonelik hassasiyet olduk¢a yogundur (Burns ve Bush,
2015, s. 31). Ozellikle sponsorlu veya reklam iceren egitim materyalleri konusunda dikkatli
olmak da fayda goriilmektedir. Ciinki bunlarda oyundaki karakter tiikketim normlarin
belirleyebildiginden gocuklar ders konularinin yani sira tilketim normlarini1 da ogrenebilirler.
Ozellikle sagliksiz iiriinler hususunda ¢ocuklara gosterisci tiilketim ve materyalisttik degerlerin
asilanabilecegi dikkate alinmalidir. Ayrica ¢ocuk oyunlarinda cinsel ve siddet igerigi olan
reklamlar1 ayiklamayan yayincilarin olmasi, bu reklamlara tiklanarak cihaz bilgilerinin alinmasi,
mikrofona, kameraya erisim izinleri cocuklar1 yetiskinlerin oldugu sosyal medyaya
yonlendirmek gibi pek ¢ok sakincayi i¢erdiklerini de sdyleyebilmek miimkiindiir.

Temel 6zelliklerin iicretsiz oldugu modelde ¢ogunlukla isletmeler gelir elde edebilmek
i¢in igerigin gelistirilmesi asamasinda sponsorlardan yararlanmaktadirlar. Burada sponsor olan
isletmenin iirlin ve hizmetlerini yayginlastirma, nasil kullanilacagini 6gretme, imaj olusturma
hedeflenmektedir. Ornegin sponsorlu kurslarda, bir miize sanat eseri yorumlama ile ilgili bir
egitime; siit markasi siit i¢cince nasil saglikli biiyiiyebilecegine iliskin bir oyuna; bir otomobil
isletmesi yeni tiir otomobillerinin siiriis 6zelliklerini; bir mesrubat isletmesi ise oyundaki
giicliikleri asmada nasil yardim edecegini gosterebilir. Egitim igerigi gelistirildikten sonra da
sponsor alimi yapilabilmektedir ancak bu durumda oyun tamamen sponsor igin gelistirilmez,
yalnizca oyun igerisine {iriin yerlestirmeler yapilabilir. Béyle bir durumda oyuna eklemlenmis
olanlarda oyundaki karakterin giysisi sponsor isletme logosunu igerebilir, karakter sponsor
markanin mesrubatini i¢ince giiclenebilir veya oyunun gectigi mekan sponsorun magazasinin igi
olabilir. Baz1 zamanlarda sponsorlar oyunculara belirli konudaki bir problemlerini vererek
onlardan ¢6ziim gelistirmelerini bekleyebilirler. Bu durumda sponsor sorunun ¢6ziimii i¢in
harekete gecirmek icin bir yarisma diizenleyebilir. Ayni sekilde sponsorlar belirli konuda
uzmanlig1 olan kisilere erisim saglayabilmek icin de belirli bir iicret 6deyebilirler.

Sponsorun olmadig1 son durumda ise sadece reklam alinir, reklam veren oyun igeriginde
yer almaz sadece belirli araliklarla onun reklami gosterilir ve reklam bedeli alinir. Reklami
sonuna kadar izleyen ya da tiim anket sorularina cevap veren kisilere oyun igerisinde puan ya da
sanal para teklif edilmektedir. Boylece isletme kullanicilarin1 reklami sonuna kadar izlemeye
motive ettigi oranda gelirlerini artirabilmektedir.

Ancak bu durumda reklam verenin hedef kitlesi ile oyunun hedef kitlesinin uyumlu
olmasi gerekir. Bu uyumun olmamasi durumunda her iki isletmenin de zararina durumlar
olusabilecektir. Oncelikle kullanicilar oyun oynamayi birakabilirler veya uygun olmayan
reklamlar dolayisiyla wvelileri tarafindan oynamalar1 engellenebilir. Bu sebeple oyun
gelistiricilerin hedef kitlelerine uygun olmayan reklamlar1 kabul etmeleri uzun dénemde zararl
sonuglar verecektir.
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2.4.3. Kitle Fonlamas

Egitim amacl oyunlarin gelistirilmesi esnasinda kullanilabilecek bir diger yontem ise
kitle fonlamasidir. Kitle fonlamasi (crowdfunding), bagis¢ilardan ve yatirimcilardan internet
tizerinden para toplayabilmenin etkin bir yoludur (The World Bank, 2013, s. 8). Kitle
fonlamasinda gelistirilecek proje icin gerekli kaynak ona destek olmak isteyen ¢ok sayidaki
kisinin gorece kiigiik katkilar1 sonucunda ortaya ¢ikmaktadir.

Kitle fonlamasi yapilan projelerin &nemli avantajlar1 vardir. Oncelikle projenin
yapilmasi yeterli destegin bulunmasina baghidir. Bunun igin yeterli sayida kisinin projeyi
begenmesi ve projeye destek olacak kadar iyi bulmasi gerekmektedir. Bdylece projenin
toplumdan kabul goriip gérmeyecegi ile ilgili bir 6n arasgtirma yapilmis olur. Ayrica projeyi
hazirlayanin bir isletme olmasi ya da projeyi yapabilecek kadar sermayesinin olmasi da
gerekmemektedir. Projeyi yapabilecek organizasyon becerisinin olmasi yeterlidir. Boylece proje
yapacak Kkisilerin sermaye sahibi olmasi ve sermeye sahibi isletmeleri ikna etmelerine gerek
kalmaksizin projelerini yapabilmelerine olanak saglanmaktadir. Projenin toplumun daha genis
kesimlerinden ortaya ¢ikmasinin yolu a¢ilmaktadir. Kitle fonlamasindaki projelerin
Ozelliklerini proje sahibi belirledigi, konu ve projenin hazirlanis bi¢iminde daha esnek
olunabildigi i¢in kamu projelerine gore daha yaratici projeler ortaya cikabilmektedir. Kitle
fonlamasi ile proje hazirlayanlar, biiylik isletmelerin kapsamli yatirim planlart yapmasi ve var
olan gelirlerini koruma gibi giidiileri olmadig1 i¢in daha radikal yenilikler yapma konusunda
istekli olacaklardir.

Kitle fonlamasi gelir modeli genellikle projenin hayata gecirilmesi esnasinda daha
uygun bir model olarak goriilmektedir. Projenin ileriki zamanlarinda siirekli gelir olarak
diisiiniilmemelidir. Bu durumda kitle fonlamasi asil masrafin gelistirilme esnasinda yapildigi,
sonrasinda daha az kaynagin gerektigi projeler i¢in daha uygun bir model oldugu s6ylenebilir.

2.4.4. Bags

Bu gelir modelinde tamamen bagislara dayali olan egitim amagli oyunlar yer
almaktadir. Bu modelde ticari bir isletmeden ziyade daha ¢ok vakif olarak orgiitlenme sz
konusudur. Bunlar 6grenci, egitmen ve egitim kurumlari igin tamamen bedava hizmet sunarlar.
Icerik iiretmek ve bu iceriklerin hedef kitleye ulastirilmasi icin bagislar1 kabul ederler. Bu
yapilanma bi¢iminde lilkenin en basarili egitimcilerinin goniillii destegini alabilme imkani
vardir. Boylece igerik iiretim maliyetleri azalir ve kullanicilara iicretsiz nitelikli egitim
materyalleri saglanir. Bu yontemde bagislarin siirekliligini saglamak ve birkag biiyiik bagis¢inin
0zel isteklerine bagimli olmadan uzun siire nitelikli materyal tiretmek en zorlu kismidir.

Sonug ve Oneriler

Insanlar g¢ocukluktan itibaren hayatla ilgili pek ¢ok seyi oyunlar sayesinde
ogrenmektedirler. Egitim amagli oyunlar da insanlardaki oyun oynama konusundaki
egilimlerinden yararlanmaktadir. Burada ama¢ &grenmenin gerceklesmesidir. Eglence ise
O0grenmeyi saglayan arac¢ olarak nitelendirilmektedir. Bu sebeple bu tiir oyunlarin temelinde
egitim ve 6gretim bulunmaktadir. Eglence ise onun ¢evresini sarmakta, kisilerin eglenmeleri ve
motive olmalarini saglamaktadir. Bu sayede 6grenme kolaylagsmaktadir. Ancak bu siireg iyi
tasarlanmalidir. Egitim ve eglence dengesi iyi saglanamazsa sistemin basarili olabilmesi
beklenemez.

Gelistiriciler tasarlayacaklar1 oyunun is modelini olustururken oncelikli olarak hedef
kitleyi tanimlamalidirlar. Hedef kitlenin dogru tespit edilmesi onlarin ihtiyaglarinin ne oldugu,
onlara nasil ulasilabilecegine ve gelirin nasil saglanabilecegi ile ilgili cevaplarm verilmesini
kolaylagtiracaktir. Hedef kitle pazarin tamami ya da onun bir kismi olabilir. Hedef kitlenin
yanlig belirlenmesi isin basarisiz olmasi, asir1 rekabetin i¢ine girilmesi ya da kii¢iik bir alana
hapsolmasi anlamina gelmektedir.
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Is modeli tasarlanirken ikinci asama deger dnerisinin belirlenmesidir. Bu asamada hedef
kitlenin “neden bizi tercih edecekleri” sorusunun net olarak cevaplanmasi gerekir. lyi bir deger
Onerisi miisterilerin satin alma tercihlerini belirleyen bir durumla iliskili olmali, rakipler
tarafindan sahiplenilmemis olmali, isletmenin siirdiiriilebilirligi olan iistiinliigiine dayanmalidir.

Is modeli tasariminin iigiincii asamasinda dagitim kanalinin belirlenmesi gelmektedir.
Egitim amaclh oyunu kullanmak isteyenlerin oyuna nerelerden erisebileceklerinin tespiti onemli
bir husustur. Temelde secenckler, igletim sistemi treticilerinin sanal magazalar1 (Microsoft
Store, Google Play, App Store), oyun konsolu iireticilerinin sanal magazalar1 (Play Station
Store, Xbox Live), dagitim sirketlerinin sanal magazalari, devletlerin dijital Ogrenme
platformlar, teknoloji perakendecileri, gelistiricinin kendi sitesi ve diger sanal magazalardir. Bu
seceneklerden hangisinin ya da hangilerini kullanilacagi hedef kitlenin kullanim aligkanliklari,
rakiplerin kanal tercihleri ve her bir kanala erisim zorlugu ve maliyete bagl olarak degiskenlik
gosterebilecektir.

Gelistiricilerin masraflarini karsilamasi ve kar elde edebilmesi igin farkli gelir modelleri
bulunmaktadir. Gelistiriciler {icretli gelir modelinde oyunlarini satarak gelir elde etmektedirler.
Temel Ozellikler iicretsiz is modelinde temel ozellikleri kullanan kisilerden herhangi bir iicret
almmamaktadir. Ancak ek 6zellikler isteyen az sayida kigiden gelir elde edilmesi miimkiindiir.
Ayrica kamu kurumlarindan, is verenlerden, sponsorlardan ve reklam verenlerden de gelir elde
etme olanaklar1 bulunmaktadir. Goriildiigli gibi temel 6zelliklerin ticretsiz oldugu is modelinde
miisterilerin ¢ok biiyiik bir oranini licret 6demeye ikna etmek miimkiin olmasa dahi igletme pek
cok farkli gruptan gelir elde edebilme olanagma sahiptir. Bu gelir modelinin siklikla
kullanilmas1 gelistiricilerin geliri ¢esitlendirme isteklerinden kaynaklanmaktadir. Bu gelir
modelinin bir diger avantaji ¢ok sayida kullanicinin denemek ic¢in kullanmasini saglamaktir.
Oyunun akranlar arasinda bilinirligi artmaktadir. Ucretsiz versiyonu kullanan kisiler iicretli
kullanacak kisileri davet edebilmektedirler. Hatta pek ¢ok oOrnekte arkadaslari davet etmek
tesvik edilmektedir. Ucretsiz versiyonu kullanan kisiler iicretli versiyonu kullanan kisileri
destekleyecek sekilde tesvik edebilirler. Boylece licretsiz versiyonu kullananlarin ¢ok olmasi
iicretli versiyonu kullanan kisilerin aldiklar1 hizmetin kalitesini artirabilecektir. Ucretsiz
versiyonu kullanan kisiler isletme i¢in her zaman kérsiz degillerdir. Bu kisiler iyi reklam
alabilen isletmeler i¢in karli dahi olabilmektedirler. Bu durumda isletme iicretli ve licretsiz
versiyonu kullananlar arasinda denge kurarak gelirlerini ciddi bigimde artirabilir. Burada
isletmeler {icretsiz versiyonu kullanan kisileri taciz etmeden, onlar1 reklamla bunaltmadan ve
gayretleri sonucunda oyunda ilerlemelerini saglayarak sistemde kalmalarini saglamali, ancak
ticretli versiyonla daha fazla eglence ve 6grenme imkani saglayarak onlari satin almaya tesvik
etmelidir. Gelistiricinin {icretli versiyona geg¢is konusundaki israri iicretli versiyonlari satin
almaya yonlendirmek yerine kullanicinin oyun oynamay1 birakmasiyla da sonuglanabilecegi goz
oniinde bulundurulmalidir. Buradaki hassas dengeyi saglayabilmek son derece dnemli olacaktir.
Bir diger gelir modeli genellikle oyunun gelistirilme Oncesinde ¢ok sayida kisiden para
toplanarak projenin gerceklestirilmesini saglayan kitle fonlamasidir. Bu yontem finansal agidan
yetersiz olan kisilerin biiyiik isletmeler ve devlet destegine ihtiya¢ duymaksizin oyun
gelistirebilmesini olanakli kilmaktadir. Sonuncu gelir modeli olarak ise bagislar sayilabilir.
Gelistiricinin girisimini bir vakifa ¢evirmesi ve siirekli bagis alabilmesini gerekir.

Oyun gelistiricisinin ii¢ gruptan en az birinden ddemeyi alabilmesi gerekir. Ik ve en
olas1 grup hedef kitlenin kendisidir. Bu durumda egitim amagli oyunu iicret karsiliginda satmasi
veya oyun i¢i satiglar yapmasi gerekir. Ikinci olarak kullanicilara ulagsmak isteyen reklam
verenlerdir. Hedef kitle reklam verenler agisindan cazipse gelistiricinin reklam gelirleri yeterli
olacaktir. Ugiinciisii ise hedef kitlenin egitimini {istlenmek isteyen sponsorlarin olmasi
durumunda gelistirici ddemeyi sponsorlardan alirlar. Ozellikle kamu kurumlarinmn, belirli
amaglarla kurulmus vakiflarin ve {rettikleri drlinlerin yayginlagsmasini isteyen {iretici
birliklerinden gelir elde edilebilir. Burada gelistiriciler gelirlerini bu gruplardan birinden elde
edebilecekleri gibi iki ya da ti¢iinden de elde edebilirler. Gelistirici her pazar béliimii i¢in bu ti¢
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gruptan ne Olgiide gelir elde edebilecegini hesaplamalidir. Sadece kullanicilarin 6demelerine
gore yapilan analiz eksik olacaktir.

Egitim amagh oyunlarin is modellerini belirlemeye yonelik olan bu ¢alismanin 6nemli
kisitlart oldugu goézden kagirilmamalidir. Calismada birincil veri toplanmamistir. Bundan
sonraki c¢aligmalarda girisimcilerden, kullanicilardan, egitmenlerden ve egitim kurumu
yoneticilerinden birincil veri toplamalar1 onerilir. Boylece farkli is modeline sahip oyunlarin
ticari basarilari, siireklilikleri, ulasilan kullanici sayisi, egitime faydalar1 gibi konular daha
detayli olarak incelenebilir. Egitim amagli oyunlarin basarilarin1 etkileyen unsurlarin tespit
edilmesi ile daha basarili friinler gelistirilerek egitimin niteliginin artmasma katkida
bulunulabilir ve bu alana yatinm yapan kisi ve kurumlarin kaynaklarinin israf olmasi
Onlenebilir. Bu calismalar isletme ve egitim bilimleri alanindaki arastirmacilarin katildig:
disiplinler aras1 oOzellikte olmasi hi¢ kuskusuz daha detayli bilgilerin ortaya ¢ikmasini
saglayacaktir. Konu egitim oldugunda gelistiricilerin etik davraniglari daha 6nemli olacaktir.
Ozellikle hedef kitlesi gocuklar olan egitim amagl oyunlarda gelistiricilerin oyuna sponsorlarimn
istegi ile yerlestirdikleri unsurlarin ¢ocuklar1 nasil yonlendirdiklerinin belirlenmesi onemli
olacaktir. Egitim amacli oyunlarin is modellerinin anlasilmasi egitimcilerin derslerinde
uygulayabilecekleri oyunlarin niteliginin artmasinda, yetenekli insanlarin bu alanlarda istihdam
edilebilmesinde, projesi olan kisilere verilen destekler sonunda basarili oyunlarin ortaya
c¢ikmasinda etkili olabilecektir. Tiim egitim sistemi agisindan degerlendirildiginde toplumun
daha nitelikli egitime ulagimini olanakli kilacak is yapma bicimleri ortaya ¢ikacaktir. Boylece
toplumlar i¢in en Onemli kaynak olan insan kaynagimin niteliginin gelismesine katki
sunabilecektir.
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ETIK ve BILIMSEL ILKELER SORUMLULUK BEYANI

Bu calismanin tiim hazirlanma siireclerinde etik kurallara ve bilimsel atif gosterme
ilkelerine riayet edildigini yazar(lar) beyan eder. Aksi bir durumun tespiti halinde Afyon
Kocatepe Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi’nin hi¢bir sorumlulugu olmayp, tiim sorumluluk
makale yazarlarina aittir.
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