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Ozet

Talep tahmini, satig potansiyelini anlamak ve 6ngérmekigin kullanilan bir analiz
alanidir. Tedarik zinciri yonetiminin diger tiim faaliyetlerini etkileyen temel
unsurdur. Dogru tahmin, tiretim planlamasini, kaynak tahsisini, ileri veya geri
entegrasyonu belirler. Cegitli tahmin modelleri, igletme planlarini miimkiin
kilmak igin gelecekteki pazar gereksinimlerini &ngoriir. Tyi tahminlenmis bir
satig bityiikliigii, tiretim, stoklama, satinalma, yatirim, istthdam gibi stratejik
kararlarin iyi yonetilebilmesini saglar. Isletmeler talebi tahminlemek igin
nicel yontemlerin yanisira insan yargisinin da dahil edildigi nitel yontemleri
de siklikla kullanmaktadir. Kriz, belirsizlik gibi donemler, veriye sahip
olunmamast ya da nicel analizlerin yargisal olarak diizenlenme ihtiyaci yargsal
kararlar1 degerli kilmaktadir. Bu ¢alisma, veri odakli ¢agda, istatiksel ve yapay
zekaya dayali tahmin modellerinin yani sira talep tahmininde insan merkezli
yaklagimlarin roliinii incelemektedir. Biiyiik veri ve yapay zekd modelleri talep
tahmin dogrulugunu 6nemli Olgiide artirmig olsa da davranigsal dinamikleri
ve uzman goriigiinii tam olarak yakalayamamaktadir. Cesitli sektorlerdeki
aragtirmalara dair bulgular, insan destekli tahminin belirsizlik altinda tahmin
dogrulugunu artirdigini gostermektedir. Insan odakli bakig agisina dayanarak,
bu ¢alisma, veri odaklh modelleri yOnetimsel sezgi ve alan uzmanhgiyla
entegre eden hibrit talep tahmin gercevesini ele almaktadir. Calismada veri
caginda insan yargisinin talep tahmininde yeri ve 6nemi tartigtlmakta, yazin
ve igletmeler igin detayli bir literatiir taramas1 sunulmaktadir.

1. GIRIS
Talep tahmini tedarik zinciri yonteminin en 6nemli unsurlarindan biridir.
Planlanan dénem igin ortaya ¢ikacak talebin tahminlenmesi siparisi kargilamak

i¢in gerekli hazirliklarin seviyesini belirlemektedir. Talep tahmini igletmelerde
karar alma ve planlama konusunda stratejileri dogrudan etkileyen temel
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bilesendir. Son yillarda, rekabetgi piyasa kogullari nedeniyle iyilegtirilmig
tahmin dogrulugu kritik bir organizasyonel yetenek haline gelmistir (Sanders
ve Manrodt, 2003: 511). Uretim kararlari, hammadde, yarimamiil, yardimei
malzeme siparig ve satinalmasi, depolama kararlar1 hatta personel istihdam
yonetimi dahi talebin artmasi ve azalmasina baglh olarak degisebilmektedir.
Isletmelerin tedarikgi segimi, kapasite belirleme, konum degisikligi gibi
stratejik kararlar1 ve envanter kontrolii, tiretim planlamas: gibi operasyonel
kararlar1 ¢ogunlukla talep tahmini odakli olarak verilmektedir (Arvan vd.,
2019). Isletmeler bir sonraki donemde satis adetlerini ve satis gelirlerini
belirlemek i¢gin talep tahmin yontemlerinden yararlanmaktadir. Talep tahmin
yontemleri niceliksel ve niteliksel olarak iki ana yontemde yiiriitiilmekte olup
giiniimiizde geligen istatistiksel programlar, yapay zeka uygulamalari, miisteri
iligkileri yazilimlar1 ve veri yonetimi firsatlar1 sayesinde daha dogru tahminler
yiirlitebilme imkanina ulagilabilmektedirler. Ge¢mis satinalma aligkanlklari,
modaya bagh olarak tiiketici tercihlerinin degismesi, piyasadaki beklentiler,
ulusal ve kiiresel ekonomik egilim talep tahminini etkileyen baglica unsurlar
arasindadhr.

Her ne kadar gelismig istatistiksel yazilimlar ve teknolojik araglar
talep tahmininin belirlenmesinde temel unsurlar olarak kullanilsa da en
son kararin alnmasi insan goriigiiniin de dahil edilerek verilmesi geklinde
gergeklestirilmektedir. Tstatistiksel tahmin yontemlerinden yararlanarak
talepte artiga ya da azalmaya neden olabilecek unsurlarin yargisal kararlarla
ayarlanmasini tercih eden gortisler yaygin olmasina ragmen, insan yargisini
dahil etmenin tahmin dogrulugunu olumsuz etkiledigi goriigiinii savunan
caligmalar da bulunmaktadir. Kimi aragtirmalara gore insan unsuru talep
tahmininde 6nemli ve dogrulayict bir unsurken (Franses ve Legerstee,
2011), kimi aragtirmalara gore bazi durumlarda insan unsuru talep
tahminlerinin sapmasina neden olan engelleyici bir faktor (Lawrence vd.,
2006) konumundadir. Bu galigma, talep tahminlerinde nitel yontemlersi,
yargisal ayarlamalar1 ve tahmin sistemleriyle insan etkilesimini inceleyen
bir literatiir taramasidir. Aragtirmada igletmelerin stratejik ve operasyonel
kararlarim1 dogrudan etkileyen talep tahmininde insan faktortiniin yeri
ve oneminin arasgtirilmasi hedeflenmektedir. Bu kapsamda ilgili literatiir
incelenerek konunun derinlemesine tartigtlmast amaglanmistir. Caligma;
talep tahmini, talep tahmininde veri, insan faktorii ve yargisal tahmin, nitel
talep tahmin yontemleri, talep tahmininde yargisal ayarlama, belirsizlik ve
kriz donemlerinde talep tahmininde insan faktorii, veri ve insan etkilegimi
gibi baghklar ele almaktadr.
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2. TALEP TAHMINI

Kiiresellesme ve uluslararasi ticaretin yayginlagmasiyla igletmeler iiretim
girdilerini farkh kitalardan temin edip, tirtinlerini farkl kitalarda pazara sunar
hale gelmistir. Bu durum ihtiyag duyulan hammaddenin tretime girmeye
hazir hale gelme siirecinin (satinalinacak {iiriiniin belirlenmesi, tedarikginin
belirlenmesi, siparis verilmesi, lojistik siireglerin organize edilmesi, iiriin
kabulii) organizasyonu, iiretim siireci ve hazir hale gelen iiriiniin pazara
sunulmast siirecini uygun zaman araliginda gergeklestirme zorunlulugunu
ortaya ¢ikarmugtir. Isletmeler Avrupa kitasindaki miisterisinden aldigs siparisi
hazir hale getirmek igin Asya kitasindan gelen hammaddeleri iiretime sokup,
iriin haline getirip miisteriye sunma gabasinda olabilir. Bu durum tedarik
zinciri siirecinin bagaril bir gekilde yonetilmesi zorunlulugunu beraberinde
getirir. Tim sektorler i¢in miisteri memnuniyetinin 6n planda oldugu
giintimiizde sipariglerin kargilanmasi satig devamhiligi i¢in bir 6n kogul olarak
goriilmektedir. Dogru talep tahmini, en verimli tedarik zinciri yonetimini
garanti ederek uygun stok seviyesinde miisteri memnuniyetini artirmaktadir
(Kumar vd., 2020). Bunun igin dogru zamanda ve miktarda hammadde
temini, yeterli stok seviyesinin saglanabilmesi, dogru terminde tiretim ve tiriin
teslimi, miigteri memnuniyeti saglamadaki stirecin unsurlarinin bazilaridir.
Zotteri ve Kalchschmidt’e (2007) gore tahmin dogrulugu tek bagina bir
amag degil, hizmet seviyeleri, envanter devir hiz1 gibi stratejik hedeflere
ulagmak igin bir aragtir. Isletmeler igin tiim bu tedarik zinciri yonetimi
stirecini yliriitebilmenin ilk adimi talebi tahmin etmektir. Belirlenen donem
i¢in ne kadar talep olacaginin 6ngoriilmesi, yapilacak tiim planlama igin yol
gosterici olacaktir. Ne kadar iiretim yapilacagi, ne kadar stok tutulacagr ve
ne kadar makine ile personele ihtiyag duyulacagr sorularinmn yanitlanmasi
noktasinda, oncelikle ‘Ne kadar satabiliriz?’ sorusuna cevap vermek siirecin
yonetimini kolaylagtiracaktir. Sekil 7.1’de goriildiigii tizere satiy tahmini,
planlama siirecinin baglangici durumunda olup, isletmedeki diger siiregler
buna bagli olarak planlanmaktadur.

Satis Uretim Tedarik Is Yiikii Maliyet
Tahmini Tahmini Tahmini Tahmini Tahmini

Sekil 7.1. Isletmelerde Planlama Siiveci
Kaynak: Efendigil, 2008: 32.
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Isletmelerde talep planlama siireci, isletmenin kar potansiyelini
kesfetmesine de etki eder. Bu baglamda talebi tahmin etmek kisa, orta ve
uzun vadeli hasilat ve kar beklentisini belirlemedeki bir onciildiir. Talep
tiirleri genellikle duragan, mevsimsel, trend tabanl ve aralikli talep olarak
siniflandiriimakta (Campuzano ve Mula, 2011), her talep tiirti igin farkl
tahmin tekniklerine ihtiyag duyulmaktadir. Tlgili talep tiirleri igin veri
ortintiilerine, tahmin ufkuna, veri bulunabilirligine ve is gereksinimlerine
bagli olarak teknik se¢imi farklilik gosterebilir.

Isletmelerde talep tahmini Sekil 7.2°de goriildiigii tizere nicel ve nitel
yontemler olmak tizere iki temel sekilde gergeklestirilmektedir. Sayisal
istatistiklerden yararlanilarak yapilan tahminler nicel yontemleri olustururken,
yonetici, uzman gorisii, miisteri, satig elemanlar gibi kisilerden bilgi alinan
ya da metin, fotograf, video gibi veriler toplanarak yapilan tahminler ise nitel
yontemleri olusturmaktadir. Nicel yontemler istatiksel modeller, makine
ogrenmesi ve hibrit modeller olarak 3 ana baslikta ele alinabilir. Tstatistiksel
modellerden zaman serisi analizleri gegmis yillardaki verilerden yararlanarak
gelecege yonelik bir ¢ikarim saglayan analiz tiiriiyken (Adhikari vd., 2018),
neden sonug modelleri talep tahmininde nedensel mekanizmalari tanimlayan
kavramsal bir modeldir (Ding vd., 2020:2266). Bilgi teknolojilerindeki
gelismelerle birlikte makine 6grenmesi, yapay zekaya dayali modeller ve
hibrit modeller talep tahmininde kullanilan baslica nicel yontemler arasina
girmigtir.

[ TALEP TAHMIN YONTEMLERI |

[istatistiksel Modeller | [Makine Bgrenmesi i ] [Hibrit Modeller

Delphivbntemil |PazirAniIizi| |Uzman Panelleri | |Sit|§Gi.'|ciiGrupIir|| |\'6neti:iGbrii;leri |

Sekil 7.2. Talep Tahmin Yontemlerinin Smflandurilmase

Kaynak: Benhamida vd.,2021°den yavavlanidavak olusturulmustur.

Genel olarak gegmig donemlerdeki miigteri talepleri, belirlenmis zaman
dilimindeki satiglarin sirali verileri olarak kabul edilebilir. Boylelikle talep
tahmin modelleri bir zaman serisi tahmin modeli olarak sekillendirilebilir
(Abbasimehr vd., 2020: 1). Geleneksel modeller ge¢misteki verilerin
tekrarlanacagr ©ngoriisiinii  igeren istikrarli piyasalarda tercih edilen
yontemlerken, istikrarsiz piyasalarda, karmagik iligkileri belirleyebilen
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makine Ogrenmesi, derin Ogrenme ve hibrit modelleri tercih etmeye
yonlendirmektedir. Giinliik hayatta zaman serilerinde ortaya ¢ikan dogrusal
olmayan Oriintiilerle baga ¢ikabilmek igin dogrusal olmayan istatistiksel
modeller geligtirilmigtir. Ancak, her biri yalnizca belirli bir dogrusal olmayan
ortintiiyii yakalayabilen bu modellerin ¢ok sayida varyasyonunun olmasi
incelenen zaman serisi igin uygun bir model segmeyi zorlastirir. Piyasalarda
olusan ¢ogu verinin dogrusal olmayan bilegenlerden olugmasi ve verilerdeki
dogrusal olmayan Oriintiiyii yakalayabilme cabasi nicel yontemlerde yapay
sinir aglarmna yonelimi gerekli kilmigtir (Panigrahi ve Behera, 2017).

Nitel yontemler ise uzman goriis ve deneyimlerine dayanan, basit ve
diigiik maliyetli olmasina ragmen sezgiye dayanmasi nedeniyle sakinca igeren
tekniklerdir. Verinin olmadigi, verinin gegerli ya da giivenilir olmadigy,
ani degisimlerin yasandigi donemler igin yargisal yontemler kullanigh bir
alternatit durumundadir.

3. TALEP TAHMININDE VERI

Gegmiste igletmelerin sahip oldugu tretim, hizmet merkezi, c¢aligan
sayisi, iretim hizi gibi Ustiinliikleri rekabet avantajinda onciiliik ederken
giiniimiizde isletmeleri digerlerinin kargisinda 6ne gegiren temel etkenlerden
biri giivenilir bilgiye sahip olabilme yetenegi ve sahip olunan bilgi miktaridir
(Zohdi vd., 2022:1938). Isletmeler iiriinlerinin satisina yonelik yapacaklari
tahminler igin gerekli bilgiye c¢esitli kaynaklardan ulagabilmektedirler.
Giiniimiizde teknolojinin geligmesi, sosyal medya kullaniminin artmast,
e-ticaretin  yayginlagmasi1 gibi sebeplerle tiiketici goriigleri, iiriin satig
miktarlari, fiyat bilgileri gibi bilgileri igeren biiyiik miktarda veriye ulagmak
miimkiindiir. Internetin tiiketiciler tarafindan siklikla kullanilmasi nedeniyle,
gevrimigi tiiketici verileri arama motorlar1 araciigiyla giderek daha fazla
erigilebilir hale gelmigtir (Silva, 2019:8). Bu kadar ¢ok biiyiik miktarda
bilginin varligr “Biiylik Veri” kavramini ortaya ¢ikarmugtir. Biiylk veri,
talep tahmin aragtirmalarinda kullamilan bilgi kaynag: olarak istatistiksel
aragtirmalara igerik saglamakta ancak biiyiikliigii nedeniyle analiz edilmesi
karmagik bir yapiya sahip olmasina neden olmaktadir. Biiyiik Veri’nin ortaya
cikist ve kullanimi yapay sinir ag1 tekniklerinin 6nemini ve uygulamalarini
artirmigtir.

Talep tahmini igin kullanilan veriyi 2 temel baglikta ele almak miimkiin
olabilir:

1. Tsletme igi veriler

2. Tsletme digt veriler
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Sekil 7.3’te goriildiigii tizere igletme i¢i veriler talep tahmini igin yararlt
olabilecek ge¢mis satig raporlar;, ERP, CRM gibi yazilimlar sayesinde elde
edilebilecek miisteri tercihleri verileri, iirlin kategorileri, lojistik verileri,
finansal analizler sonucunda elde edilen veriler, yiiriitiilen kampanya, indirim
ya da promosyon uygulamalar1 sonucunda satiglara nasil yansidigina dair
raporlar bu gruptaki bazi 6rneklerdir (Xu vd., 2024:6). Ornegin otomotiv
ve enerji sektorlerinde Oncii markalardan biri olan Tesla, CRM ve ERP
uygulamalar1 sayesinde yapay zekd destekli analiz araglarini kullanarak
miisteri tercihleri, satin alma egilimleri ve pazar dinamikleri hakkinda bilgiler
elde etmektedir (Gupta ve Agarwal, 2024:5). Tsletme websitesi tiklamalar,
e-ticaret satiglarina dair raporlar, tiiketici yorumlari, sadakat kart kullanimi
sonucu elde edilebilecek veriler igletmenin sahip oldugu kaynaklardan
ulagilabilen, miigteri taleplerine ve pazar dinamiklerine dair detayli bilgi
sunabilecek nitelikte bilgi kaynagidir. Verinin igletme biinyesinde tutulmasi
nedeniyle ulagilmasi kolay, gorece az maliyetli ve glivenilirdir.

Isletme dist veriler, piyasadan ve dig kaynaklardan elde edilebilecek birincil
ve ikincil tiirdeki verilerin tamamim kapsamaktadir. Piyasa satig verileri,
sektorel durumlart analiz etmeye yarayabilecek istatistikler, biiylime orani,
doviz kuru degisimi, gelir diizeyi gibi ekonomik gostergeler, hava durumu
verileri, sosyal medya ve e-ticaret verileri, bu platformlardaki kullanict
yorumlari, rakiplere ait giincel veriler talep tahmininde kullanilabilecek
isletme dig1 verileri olugturmaktadir (Chae vd., 2024:2). Tiketiciler
tarafindan paylagilan cografi konum verileri, videolar, dijital kigisel asistan
verileri, miigterilere dair finansal verileri, hane panel verileri ya da dogal dil
talep tahmini konusunda igletme digindan veri elde edilebilecek kaynaklardan
bazilaridir.

Ayrica gesitli kaynaklardan elde edilen verileri 6zelliklerine gore
yapilandirilmig  ve yapilandirilmamig  olarak  smiflamak miimkiindiir.
Yapilandirilmig veri metin dosyalari olan, iyi diizenlenmis, stitunlara ve satirlara
ayrilabilen veri veya bilgi olarak kabul edilebilirken, yapilandirilmamig veri
teknolojideki ilerlemeyle birlikte ortaya ¢ikan, dogasi geregi tamamlanmamug
va da diizenlenmemis, ses, gorsel, video gibi karmagik verilerdir (Mishra
ve Misra, 2017: 742). Yapilandirilmug verilerin istatistiksel olarak analiz
edilmesi kolay ve miimkiin iken, yapilandirilmamug verilerin metin analizi,
gorsel veri analizi, ses ve video analizi gibi yontemlerle incelenmesine
ihtiya¢ duyulmakta, baglam ve 6ngorii temelli bulgular elde edilmesiyle
sonuglanmaktadr.
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isletme ici Veri

E-ticaret satig verileri Websiteleri

Satis islemleri verileri Gorasmeler

Satinalma siparigleri Pazarlama kampanyalan

Envanter bilgisi Uygulamalar

isletme finans verileri Magaza ici cihazlar o
. Sadakat kartlar verileri Metinler E
£ Migteri hizmetleri verileri CRM verileri =
T Hava durumu verileri Sosyal medya verileri z
—; Miisteri magaza fisleri Tiklama akisi verileri —;
£ Uclincii taraf sendikasyon verileri | Nesnelerin interneti verileri g

Makroekonomik indikatdrler Cografi konum verileri

Devlet ntfus sayimi Dijital kisisel asistan verileri

Miisteri finansal verileri Videolar

Hane panel verileri Dogal Dil

isletme Disi Veri

Sekil 7.3. Talep Tahmininde Verinin Smiflandwilmas:

Kaynak: Sistla, S. M. K., Kvishnamoorthy, G., Jeyaraman, J., ve Konidena, B. K.
(2024). Machine learning for demand fovecasting in manufocturing. Int | Multidiscip
Res (IFMR), 6, 1-11.

Nitel veriler ise, uzman, yonetici, satig ekibi ya da miisgteri goriiglerini
iceren miilakat, odak grup ya da gozlem sonucunda elde edilmis talep
tahmininde kullanilabilecek verileri ifade etmektedir. Konu ile ilgili en yakin
kaynaktan en dogru bilgiyi alma imkani tamimasi nedeniyle dogrulugu
yiiksek ancak bilgi toplamanin maliyetli ve zor oldugu bir yontemdir.

4. INSAN FAKTORU VE YARGISAL TAHMIN

Talep tahmininde matematiksel ve istatistiksel yontemler ¢ogu durumda
giivenilir sonuglar iiretebilse de bazi durumlarda diizenli Oriintiileri seriler
halinde genellemek talep tahmin dogrulugunu yakalamak igin yeterli
olmamaktadir. Sadece yargisal kararlarin alindig talep tahmin sistemlerinin
yanisira yargisal ve matematiksel yontemlerin birlikte kullanildigr birlesik
tahmin sistemleri de mevcuttur. Birlesik tahmin siirecinde matematiksel
tahminler uzmanlar tarafindan incelenerek ardindan onlarin bilgi ve deneyimi
dogrultusunda yargisal bir ayarlama yapilir (Marmier ve Cheikhrouhou,
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2010: 400). Matematiksel tahminlerin yargisal ayarlanmasi sirketlerde
yaygin bir uygulamadir. Yalnizca istatistiksel yontemlerden yararlanilan
tahmin modellerindeki promosyonlar veya yeni {iriin lansmanlar1 gibi istisnai
olaylarin etkisini dahil etmedeki dezavantajlari ortadan kaldirma amaci,
kararlara yargisal etkiyi dahil etme zorunlulugunu getirmekte (Scarpel,
2015), uzman yargist biiylik miktarda veriyi mekanik olarak analiz etme
stirecinde tamamlayici rol oynamaktadir (Baecke vd., 2017).

Ayrica bazi durumlarda verinin iglenerek talebin tahminlenmesi durumu
miimkiin olmayabilir. Personel grevi, iirlinlerde sinirli promosyonlar
(Marmier ve Cheikhrouhou, 2010: 399), yeni {iriinlere olan talebin
tahminlenmesi (Yamamura vd., 2022), ekonomik ya da politik krizlerin
vagandigr durumlarda yeterli ve giinceli yansitan verinin olmamasi veri
analitiginde 6nemli bir zorluk olarak goriilmektedir (Yang, 2021). Geligmis
makine 6grenimi algoritmalar1 insanlarin sezgisel olarak 6ngdrmesinin zor
oldugu kaliplar1 yakalama yetenegine sahipken bu ¢aligma ancak yeterli
veriye sahip olundugunda yapilabilmektedir (Yamamura vd., 2022: 27).
Ancak her durumda gegmig veriye sahip olunamayabilir. Bu durum yargisal
kararlarin alinmasina mecburiyet yaratan durumlarin varlhigini ortaya
koymaktadir. Yargisal tahmin yiirliten yoneticilerin trend, mevsimsellik,
rastgelelik ve siireksizlikler gibi durumlar1 6ngorebilme yetenegini, belirsizlik
durumlarinda insan yargisinin giiglii bir strateji belirleme araci olabilecegini
gostermektedir. Dogal felaketler sonrasinda bolgedeki mal ve hizmet ihtiyaci
konusunda gegmis verilerin herhangi bir istatistiksel yontemle gelecegi
tahmin edememesi, kriz, pandemi gibi kiiresel etkisi olan stireglerde tiiketici
taleplerinin tiriin bazinda ge¢mis verilerden yola ¢ikilarak tahminlenememest,
ya da sektorden gelen bir haber sonucunda satinalma yoneticilerinin veri
yoluyla tahmin edemeyecegi bir degisikligi erkenden 6ngorebilmesi 6rnek
olarak sayilabilir.

Ayrica gegmiste ve giinlimiizde yargisal talep tahmini igletmeler tarafindan
siklikla tercih edilen bir metoddur. Karmagik tahmin yontemlerinin
gelistirilmesi, veri analizi ve veri modellemesindeki gelismelere ragmen ¢ogu
isletme tahmini yargisal olarak ger¢eklestirilmektedir (Sanders ve Manrodt,
2003). Ornegin (1995) yilinda Mentzer ve Kahn tarafindan isletmelerde
tahmin metodolojilerini inceleyen bir aragtirma yiiriitiilmiig, igletmelerin
yaklagik yiizde 10’unun nicel yontemler kullandigini, digerlerinin yargisal
kararlarla talep tahmini yaptigini, biiyiik ¢ogunlukla yoneticilerin nicel
yontemlere agina olmadigini tespit etmislerdir. Uretim  sirketlerinde
vapilan aragtirmalar, girketin bazi departmanlarinin kendi tahminlerini
olusturdugunu, satig departmanlarinin miigterilerden gelecek beklentilerini
sorarak talebi yargisal olarak tahmin ettiklerini gostermektedir.
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5. NITEL TALEP TAHMIN YONTEMLERININ
INCELENMESI

Nitel yontemler uzman goriiglerine, deneyimlere, sezgilere ve nitel verilere
dayanan yontemlerdir. Literatiirde ¢esitli sekillerde simiflandirilmakta ve
bir¢ok farkli teknigi igerdigi gozlemlenmektedir. Ornegin tahmin gérevlerinde
yer alan hedef kitlelere gore, yargisal tahmin teknikleri paydaslara sorma,
uzmanlara sorma, kamuoyuna sorma ve yargr destekli yontemler olmak
tizere dort kategoriye ayrilabilir (Lin ve Song, 2013: 1100). Bu ¢aligmada
inceleme en yaygin kullanilan teknikler olan Delphi yontemi, pazar analizi,
uzman panelleri, satig giicii gruplari ve yonetici goriigleri teknikleri iizerinden
yapilacaktir.

Delphi Yontemi

Delphi metodolojisi, 1950’lerde Olaf Helmer, Norman Dalkey ve
Ted Gordon tarafindan Rand Corporation’da gelistirilmistir (Linstone ve
Turoft, 2011: 1712). Delphi teknigi, uzman yargisii toplayip sonuglara
doniigtiirmek i¢in kullanilan, anonim, yineleme ve kontrollii geri bildirim
ozelliklerine sahip bir aragtir. Onceki yamitlar ile elde edilen geri bildirim
ve gortglerden olugturulan sirali anketler araciligiyla bir grup uzmandan
bilgi toplamak ve sentezlemek ig¢in yapilandirilmig bir stire¢ saglar.
Teknik, uzmanlarin belirlenmesi, uzmanlardan tahminlerin toplanmasi,
toplanan tahminlerin birlestirilmesi, gozden gegirilmesi ve birlegik tahmin
sonuglarinin uzmanlara duyurulmas: adimlarindan olusmakta, uzmanlarin
cevaplarint diger grup iyelerinin goriigleri dogrultusunda gozden gegirip
geri bildirim vermesini saglamaktadir. Grup goriigiiniin avantajlarindan
yararlanan, katilimcilarin zaman, mekan ve maliyet gibi engellerden dolay:
biraraya gelme imkini bulunmadigi durumlarda, uzmanlarin yiiz yiize
biraraya gelmeden grup karari almalarini saglayarak tahminlemede 6nemli
avantajlar sunmaktadir. Katilimcilarin anketi birbirlerinden bagimsiz olarak
doldurmasi, yonteme yargida tarafsizlik 6zelligi kazandirmaktadir.

Pazar Analizi

Talep tahminlerinin belirlenmesinde, tiiketici tercihlerini ve satinalma
kosullarini aragtiran miilakat, anket gibi yontemlerle bilgi toplanmasi
sonucunda gelecek satiglarin tahminlendigi yontemdir. Tiiketici bilgilerini
dikkate alarak talebi tahmin etmek 1960’1 yillardan beri kullanilan bir
yontemdir (Box ve Jenkins, 1968). Pazarin biiyiikliigii, glincel trendler,
segmentasyon, rakiplere ait bilgiler, pazar payu, tiiketicilerin ihtiyaglar1 ve
satinalma davraniglart gibi konular pazar analizi sayesinde elde edilebilir.
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Tiiketici davranig analizi, tiiketicinin sadik kalma ya da satinalmayi
birakma olasiligini belirleme, tekrarlanan satinalma davraniglarini belirleme,
kargilanmamug ihtiyaglar1 tespit etme, miisterileri simiflandirma ve talebi
etkileyebilecek diger birok bilgiyi edinme firsati sunarken potansiyel
talebi de yansitmaktadir (Zohdi vd., 2022: 1938). Tiiketici goriiglerinin
aragtirilmasi genellikle anakiitleyi temsil etme kabiliyetine sahip bir 6rneklem
tizerinde anket yoluyla gergeklestirilmekte olup, segilen tiiketicilere anketin
uygulanmast, sonuglarin istatistiksel olarak analiz edilmesi ve talebin tahmin
edilmesi geklinde yiiriitiilmektedir.

Pazar1 olugturan alicilar ve pazar hakkinda 6nemli bilgilere ulagilabilme,
yeni {irlin satig potansiyeli hakkinda bilgi toplama gibi avantajlar yaratmasina
ragmen maliyetli ve uzun zaman almasi dezavantajlar olarak bilinmektedir.

Uzman Panelleri

Delphi yonteminden farkli olarak olusturulan panel sayesinde uzmanlarin
birbirleriyle etkilegsimli bir sekilde goriig aligveriginde bulunarak talebin
tahminlenmesi konusunda fikirlerini ortaya koydugu ve goriis birligine
varilarak siirecin tamamlandigi yontemdir. Ust diizey yoneticilerden olugan
uzman grup talep konusunda sahip olunan istatistiksel veri ve tecriibeleri
dogrultusunda gelecege dair bir tahmin 6ngoriisiinde bulunur.

Satrs Giicii Gruplar:

Miigsteriler ile en yakin iletigimi kurma firsati bulan kisilerin satig elemanlar1
olmasi1 nedeniyle talep tahminlerinin belirlenmesinde en dogru bilginin satig
elemanlarindan alinabilecegi 6ngoriisiine dayanmaktadir. Tsletmelerde satig
elemanlar1 miigterileriyle dogrudan goriismeler yoluyla pazar istihbarati
edinerek satig tahmini siirecine degerli bilgiler saglayabilirler. Aragtirmalar,
satig giicii bilesiminin popiiler ve sikhikla kullanilan bir tahmin teknigi
olmaya devam ettigini gostermektedir (McCarthy vd., 2006; Byrne, 2011).
Biitgeler, tiretim planlar1 ve ticretlendirme yapilar1 gibi stratejik kararlar satig
tahminlerine gore olusturuldugu igin satig profesyonelleri diizenli olarak
tahminler tiretmektedir. Bir satis profesyonelinin segtigi tahmin yontemi,
kolaylik, kigisel rahatlik, verilerin bulunabilirligi veya uygun yazilimlara
erigim ve kullanim becerisi gibi faktorlere bagh olabilir (Hoyle vd., 2020:
127).

Yonetici Goriisleri

Isletmedeki yoneticilerin talep tahmininde s6z sahibi oldugu yontemdir.
Pazarlama, finans, {iretim, tedarik zinciri, satinalma departman miidiirlerinin
belirlenen dénem igin talep tahmini 6ngoriisiinde bulundugu tekniktir. Kisa



Tlenur Tamrwerdi | 135

zamanda verilmesi gereken kararlarda yonetici tecriibesinin baz alinarak
talebin tahminlenmesidir.

6. TALEP TAHMINDE YARGISAL AYARLAMA

Cogunlukla 6ngoriilen deger ile gergeklesen talebin farkli olmasi ve
hatanin uzun vadeli olmast durumunda hata oranini arttirmas: nedeniyle,
tahmin hatalar1 konusunda diizeltici eylem plani uygulanmakta ve tahmin
hatasi 6lgimii yapilmaktadir (Adhikari vd., 2018: 168).

Nicel yontemlerin insan yargsiyla birlikte kullanilmasi, endiistrideki
en yaygmn tahmin yaklagimi olarak bilinmektedir (Fildes ve Goodwin,
2007). Insan yargisiin ve sezgilerinin kullanimu, istatistiksel modeller
kulllanilarak tiretilen tahminlere deger katmasinin yanisira satig tahmininde
hayati bir bilesen olarak goriilmektedir (Arvan vd., 2019: 237). Ozellikle
promosyonlar gibi 6zel etkinlikler nedeniyle yiiksek degiskenlik gosteren
riinler baglaminda insan yargis1 6nemli bir etken durumundadir.

Ekonometrik tahminin temel varsayimlarindan biri, ge¢mis kaliplarin
gelecekte de devam edecegidir. 1970 ve 80’lerde sosyal bilimciler
bilgisayarlarin ve geligmis matematiksel modellerin, ge¢mis sonuglari
taklit ederek yiiksek tahmin bagarilarina olanak saglayacagini umuyorlardi.
Gegmis verilerin belirli diizende artarak devam edecegi fikri kulaga hog gelse
de gevresel, ekonomik, politik, siyasi, tiiketici aligkanliklarinin degismesi
gibi bir¢ok digsal faktor nedeniyle talepte anlik degisimler sézkonusu
olabilmektedir. 2008 yilinda tiim diinyada yaganan ekonomik kriz talep
tahmini baglaminda 6ngoriilebilir bir etken degildi. Meydana geldikten
sonra tedarik zinciri yonetiminde anlik degisikliklerin takip edilerek ge¢mis
verilerden tamamen bagimsiz karar alma zorunlulugunu ortaya ¢ikarmustir.
Bazi durumlarda da beklenmedik kogullarin ortaya ¢ikacagi bilgisine sahip
olunmasi gergeklesecek talebi istatistiklerin digina ¢ikarak yargisal olarak
diizenleme gerekliligi yaratabilmektedir. Ornegin sahil kenarindaki bir
dondurma igletmesi igin bir sonraki hafta kruvaziyer gemisinin gelecegi ve
bir hafta boyunca havanin ¢ok sicak olacag bilgisine 6nceden sahip olmak
dondurma talebini tahminlemede yargisal ayarlamanin 6nemli bir katki
sunabilecegini gostermektedir (Armstrong vd., 2015: 1719). Ekonometrik
modeller ge¢misi baz alarak gelecek hakkinda yoneticilere fikir verse de
uzmanlarin mevcut durum ve gelecek beklentisi hakkindaki fikirleri tahminde
yargisal eklemelerin gerekli oldugu goriisiinii 6ne stirmeye yoneltmektedir.

Literatiirde tahmin dogrulugunun, istatiksel analizlerin yargisal
ayarlamalarla en iyl performansa ulagabilecegine dair gorii yaygin olsa
da yargisal ayarlamanin yararli olma ihtimalinin yiiksek oldugu kosul,
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tahmincinin istatistiksel yontemle erigilemeyen 6nemli alan bilgisine sahip
olmas1 olarak bilinmektedir. Fildes vd. (2009) yargisal olarak ayarlanmug
tahminlerin gogunlukla daha dogru olmasina ragmen deneyimli yoneticiler
tarafindan  olugturulan yargisal tahminlerin, istikrar donemlerinde
istatistiksel olarak olugturulan tahminlerden daha diisiik performans
gosterdigini ortaya koymakta, buna karsilik talep degisiminin biyiikligii
ve siresi tahmin edilirken, yonetimsel tahminlerin istatistiksel olarak
olusturulan tahminlerden 6nemli 6lgiide tistiin oldugunu 6ne siirmektedir.
Ozellikle tahmin uzmanlarinin iyimserlik, sabitleme ve agir1 tepki verme gibi
farkli onyargilara egilimli olmasi, (Eroglu ve Croxton, 2010), insanlarin
algoritmalara glivenmeme ve sistem tavsiyelerinden sapma egilimi gostermesi
(Dietvorst vd., 2015) nedeniyle ayarlamalarin tahmin dogrulugunu hangi
kogullar altinda artirdigini anlamak ¢ok o6nemlidir (Khosrowabadi vd.,
2022).

Yargisal ayarlamalarin olumlu etki yaratacagi goriiglerine ragmen (Franses
ve Legerstee, 2011), matematiksel modellere insan miidahalesinin tahmin
dogrulugunu zayiflattigina dair goris de literatiirde siklikla yer almaktadir
(Lawrence vd., 2006). Yargisal tahminlerde insan Onyargisi, algoritma
kaginmasi, ¢ipalama onyargisi, iyimserlik 6nyargist ve giiriiltiiniin oriintii
olarak yanlis yorumlanmasi gibi onyargilarla tahmin kalitesinin olumsuz
etkilenmesine sebep olabilir (Hirsimiki, 2024). Yargisal ayarlamanin tahmin
dogrulugunu etkileyen 3 temel unsur bulunmaktadir (Hirsimaki, 2024:
12). Tahmincilerin giivenilir baglamsal bilgiye sahip olup olmadig, yargisal
ayarlamanin boyutu, kiigiik mii yoksa biiyilk mii oldugu, ayarlamanin
tyimser mi yoksa kotiimser olarak mu yapildigidir. Karamsar ayarlamalarin
tahmin dogruluguna daha iyimser ayarlamalara nazaran daha olumlu etki
ettigi bir¢ok ¢aligma tarafindan desteklenmistir. Ayrica uzmanin alandaki
ve tahminlemedeki deneyimi, yasi ve yargisal miidahalenin agirlig:
ayarlama dogrulugunu etkileyen diger faktorlerdir (Franses ve Legerstee,
2011: 2369). Yargisal tahmin yontemlerinin iyilestirilmesi siirecinde geri
bildirimde bulunulmas: talep tahmin performansinin artmasini saglayacaktir.
Sonug geri bildirimi, tahminciye bir serideki en son gozlemi bildirmeyi
igerirken, performans geri bildirimi, tahmincinin ge¢gmig tahminleriyle iligkili
dogruluk, kalibrasyon veya sapma hakkinda bilgi saglarken, biligsel stireg
geri bildiriminde yargisal tahminciye, tahminleri iiretmek igin benimsedigi
strateji hakkinda bilgi verilir (Lawrence vd., 2006: 507)



Tllenur Tomrwerdi | 137

7. BELIRSIZLIK ve KRIZ DONEMLERINDE TALEP
TAHMININDE INSAN FAKTORU

Dogal afetler, pandemiler, ekonomik krizler talebin durumunu
degistiren sarsic1 etkilerdir. Tiiketicilerin satin alma karari belirsizlik ve kriz
donemlerinde ani olarak degismekte, zorunlu ihtiyaglarin kargilanmasi,
isteklerin ertelenmesi seklindeki egilimleri satin alma kararina dogrudan etki
etmektedir. Cegitli sebeplerden dolay1 tiiketiciler belirsizlik durumlarinda
bazen satinalmayr tamamen durdururken bazen de agir1 satinalma egilimi
gostermektedir.

Ornegin  COVID’19 pandemisi nedeniyle kiiresel olarak seyahat
kisitlamalar1 ve karantinalar yaganmug, tiiketicilerin satinalma aligkanliklar
gok kisa bir siire igerisinde tamamen degismistir. Arz ve talep dengesi
kiiresel pazarda kesintilere ugramig, bu kesintiler nedeniyle tedarik zinciri
giinliik ve haftahk gibi kisa vadeli planlama yapilmasi zorunlulugunu
getirmis, igletmeler igin talebi tahminlemek ilk agamada neredeyse imkansiz
hale gelmistir. Panikle agir1 stok yapmak isteyen tiiketiciler, {imitsizlik ve
endise nedeniyle alimi1 durdurulan triinler, ilerleyen donemde siirekli evde
bulunmanin verdigi boslukla elektronik aletlere ve mobilya {iriinlerine
olan ilginin artmasi gibi ongoriilmesi zor, ancak sadece giincel trendin
nasil ilerlediginin ¢ok yakindan takip edilmesiyle tahminlenebilecek talep
yonetimine yol agmustir.

Benzer sekilde meydan gelen biiyiik gapli afetler tedarik zinciri yonetimi
stireglerinde kesintiye neden olmakta, tiiketicilerin satinalma kararlarina etki
etmekte ayrica iiretime de dogrudan ya da dolayl olarak zarar vermektedir.
Ornegin 6 Subat 2023 yilinda yasanan Kahramanmarag merkezli depremler
tilkemizde ¢ok ciddi can ve mal kaybina yol agmug, 6zellikle deprem bolgesinde
iretimin, tedarik zinciri yonetimi siirecinin ve dolayisiyla talep yonetiminin
yeniden gekillenmesine sebep olmustur.

8. SEKTOREL BAZDA TALEP TAHMININDE YARGISAL
KARARLAR

1970°L yillardan beri talep tahmini, pazar aragtirmasi ve miisteri
hizmetlerinin temel konularindan biridir (Zohdi vd., 2022: 1937). Sektorel
agidan talep tahmininde yargisal kararlar literatiirde birgok ¢aligmada
incelenmigtir. Yargisal tahmin yontemlerinin kullanildigy sektorel talep
tahminlerine yonelik bazi ¢aligmalar goyledir:

Cimento sektorii ingaat sektoriiniin 6nemli bir pargasidir. Caniato
vd. (2011) yilinda yaptiklart galigmalarinda Tralya’da faaliyet gosteren
bir ¢imento sirketinin gimentoya yonelik genel Italyan pazari talebini
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tahmin etmek amaciyla bir sistem geligtirmistir. Arastirmadaki ¢imento
isletmesi her yil Eyliil ayinda, satig departmani, pazarlama ve satig (hedef
pazar payina ulagmak igin), tiretim ve lojistik gibi ¢esitli organizasyon
birimleri igin biitgeler olugturmak iizere bir sonraki yilin genel pazar talebi
tahminini degerlendirmektedir. Cimentonun kolay ve ekonomik bir gekilde
depolanamamasi, talebinin mevsimsel olarak degiskenlik gostermesi ve
uzun mesafelerde taginamamasi nedenleriyle talebi dogru tahminlemek son
derece 6nemlidir. Caligmada nicel tahmin yontemlerine ilave olarak satig
temsilcilerinin gortglerinin alinarak yargisal tahminlerin de dahil edildigi
karma bir yontem gelistirilmis, iki yonteme ait veriler karsilagtirilmistir.
Sonuglar 6nceki tahminler ile kargilagtirldiginda nitel tahminin dahil edildigi
yontem ile ge¢mis tahminlerden daha iyi performans elde edildigi ve daha
tutarl tahminler yapildigini gostermektedir.

Mobil iletigim hizmeti pazarinda talep tahmini igin Lee vd. (2016)
yilinda Delphi yontemi ve senaryo tabanli tahmin yontemleriyle pazari
tahminlemigtir. Mobil iletisim hizmet pazar iilke geneli dikkate alinarak
tahminlenmesine ragmen aboneliklerin kullanicilar tarafindan yapilmasi,
inovasyon yayilimu, fiyat, internet hiz gibi faktorler nedeniyle talebin mikro
diizeyde miisteri davraniglarindan olustugu dikkate alinarak tahminlenmesi
onerilmektedir. Delphi siirecini ve senaryo analizini igeren gift yapilandirilmug
yaklagim hem uzmanlardan gelen nicel bir degeri hem de dig faktorlerin
etkilerini dikkate alabilir. Mobil iletisim sektortinde iirtin ya da hizmetlerin
piyasaya sunulma siiresinin kisa olmasi nedeniyle yeterince gegmis verinin
olmamas1 zaman serisi analizi yapmaya firsat vermezken, Delphi ve senaryo
analizi gibi nitel yontemler talebi tahminlemek igin firsat yaratabilir. Bu
yontemler igin uzmanlara gok soru sorulmasi gerekliligi ve yontemin birkag
turdan olugmasi zaman ve maliyet agisindan yatirim yapilmasini gerektirebilir.

Gida ve igecek satiglarini tahmin etmenin, sektoriin karmagiklig
ve talebi etkileyebilecek birgok faktor nedeniyle genellikle zorlayict
oldugu bilinmektedir. Gida perakende sektoriinde nitel, nicel ve iki
grubun kombinasyonundan olugan karma yontem seklinde tahminleme
yapilabilmektedir (Arunraj ve Ahrens, 2015: 321). Ornegin Mili ve
Bouhaddane (2021) tarafindan yapilan galiymada zeytinyagr sektoriinde
Ispanya ihracati iizerine Delphi teknigi ile talep tahmini planlamast yapilmus,
artan gelirler, beslenme, saglik ve ¢evre konusundaki endigelerin etkisiyle,
kiiresel zeytinyag: talebinin cografi olarak artmaya ve gesitlenmeye devam
edecegi ongorilmiistiir.

Proje bazli iglerde talep tahmini yonetimi de kolay olmayan bir siiregtir.

En az 1 milyar ABD dolar biitgeye sahip projeler biiyiik proje olarak
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kabul edilmekte, genellikle tek seferlik olmast ve genellikle ge¢mis verinin
mevcut olmamasi nedeniyle talep tahminleri yargisal kararlar sonucunda
yapilmaktadir. Olimpiyat Oyunlar1 veya bir uzay kesif gorevi gibi toplumsal
etkisi biiyiik olan projelerde yatirrm tutarlarinin biiyiik olmasi, karmagik
organizasyonel yapisi projede talebin tahminlenmesi, biit¢enin tahminlenmesi
ve siirenin tahminlenmesi gibi ihtiyaglar1 ortaya gikarmaktadir (Litsiou
vd., 2022). Proje yonetiminde yargisal tahmin yontemlerinin bagarisi,
secilen yontemin giiglii ve zayif yonlerinin goz oniinde bulundurularak
yonetilmesine dayanmaktadir.

Turizm sektoriinde talep tahmininin gegmis verilerin analizinden
yararlanilarak yiiriitiilmesi yaygin olsa da yargisal yontemlerin kullanilmasi
daha dogru ve tutarh bir tahmin elde etmek igin gerekli sayilabilir. Cevresel
degisiklikler ve gelismelerin yani sira, seyahate yonelik yeni davramig
egilimleri, insanlarin tutumlarindaki degigiklikler gibi kontrol edilemeyen
birgok etken turizm talebini etkilemektedir. Kaynak ve Rojas-Méndez
(2014) caliymalarinda Sili'nin turizm talebini 2007 yilindan 2017 yilina
kadar Delphi teknigi ile tahminlemis, Silili turizm uzmanlarinin katildig
aragtirma siirecinde kisa vadede olumlu egilimler 6ngoriilse de orta ve uzun
vadede turizm talebinin, uzun vadeli projeksiyonlar1 zorlagtiran bir dizi
hizli degigen, degisken ve kontrol edilemeyen faktore tabi oldugunu ileri
stirmiiglerdir. Ayrica galigmada talebin tahminlenmesinin yanisira yargisal
tahmin siirecinin avantajlarindan olan pazarlama plani ve strateji gelistirme
konusunda da ¢ikarimlar elde edilmigtir. Nie vd. (2024) yilinda yaptiklart
arastirmada ise turizm sektoriinde talep tahminini kriz dénemlerinde en
iyl tahminlemeye yonelik ¢aligma yiirlitmis, turistlerin seyahat planlarinin
kriz durumlar1 nedeniyle degisebilecegi goz oniine alinarak, turizm talebini
tahmin etmek i¢in arama motoru verilerinin se¢imini incelemistir. Sonuglara
gore krizin farkli agamalarinda turizm talebi tahminlerinin performansini
tyilestirmek igin uygun arama motoru verilerinin kesfedilmesi turizm
sektoriindeki giinliik operasyonlarin ve kriz yonetiminin iyilestirilmesine
katki saglayabilir.

9. SONUGC

Hammadde, iiretim ve {irlinii yonetmek her sektoriin temel unsurudur.
Hammadde ve {irtin miktarin1 optimum yonetebilmek iriinlere yonelik
gelecekteki talebi bulabilmeye baghdir. Buna ulasmak igin, isletmeler
onceki satig verilerine dayanarak gelecekte ortaya ¢ikacak talepleri tahmin
etmelidir. Talebin dogru bir gekilde tahminlenememesi uzun vadede ¢6ziim
hazirliginin eksikligine, orta vadede optimum olmayan kararlar almaya, kisa
vadede diizeltici 6nlemler alma gerekliligi yaratmasi nedeniyle daha yiiksek
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maliyetler ve daha diigiik hizmet seviyesi ortaya ¢ikarmaktadir (Gallego-
Garcia, Garcfa-Garcfa, 2020).

Uluslararas1 pazarlarda rekabet arttikga, isletmeler dogru tahminler
tretmek igin basit biiylime oranlarina dayali olanin diginda yontemler
aramak zorunda kalabilirler. Geligmis iilkelerde bile yargisal yontemler
isletmeler tarafindan yaygin olarak kullamilmaktadir. Talep tahmini
yeterli verinin oldugu durumlarda sayisal yontemlerden yararlanilan
ancak yeterli veri olmadigi durumlarda nitel aragtirmalarin zorunlu hale
geldigi bir siiregtir. Yapilandirilmig yontemler, sezgisel tahminler, odak
grup bildirimlerinden gelecegi tahmin etmeye ¢aligmak verinin olmadigt
durumlar igin yol gosterici olabilir. Veri oldugu durumlar igin ise nitel ve
nicel yontemlerin birlikte kullanimi, istatistiksel tahminlere yoneticilerin
alan bilgisinin dahil edilmesi, dogrulugu arttirabilir, birbirini tamamlayici
bir rol tstlenebilir (Caniato vd., 2011). Literatiir yargisal tahminlerin
dogrulugunun sistematik olarak tiretilerek artirilabilecegini gostermektedir
(Naik, 2004). Ongoriicii analizdeki gelismelere ragmen, yargmnin tahminde
onemli bir rol oynamaya devam edecegi diisiiniilmektedir (Goodwin
ve Fildes, 2022). Baz1 aragtirmalar insan yargisimin nicel yOntemlerin
tamamlayicist oldugunu 6ne stirmiigtiir (Blattberg ve Hoch, 1990). Tek bir
yonteme bagli kalmak yerine birden fazla talep tahmin yonteminin uygulanip
degerlendirilmesini saglayan entegre bir yaklagim benimsemek daha dogru
talep tahmin sonuglarina ulagmay: saglayacaktir (Ingle vd., 2021). Ancak
tahmin siirecine insan yargisiyla miidahale etmenin olumlu ya da olumsuz
katki saglayacagini genellemek miimkiin degildir. Tahmincinin uzmanhg,
ayarlamanmn biiytikligii, yaklagimin iyimser ya da kotiimser mi oldugu
gibi durumlarin etkiyi degistirebilecegi gdzoniinde bulundurularak stireg
yonetilmelidir (Hirsimaki, 2024: 24).
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