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ONSOZ

Bu caligma, tibbi cihaz sektoriiniin bes giic modeline gore nitel arastirma
teknigi kullanilarak uluslararasi rekabet giicliniin analiz edilmesine yonelik

gergeklestirilen bir caligmadir.

Oncelikle bu calismanin tiim asamalarinda sabir, anlayis ve destegini benden
hichir zaman esirgemeyen degerli danisman hocam Dr. Ogr. Uyesi Emel FAIZ’e

tesekkiirlerimi sunarim.

Burada ismini zikredemedigim ancak tez siirecim boyunca desteklerini

esirgemeyen degerli dostlarima tesekkiir ediyorum.

Son olarak biitiin egitim hayatim boyunca maddi ve manevi desteklerini hep
yanimda hissettigim aileme, bana olan inanglar1 ve gosterdikleri 6zveri i¢in tesekkiir
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OZET
TIBBI CIHAZ SEKTORUNUN BES GUC MODELINE GORE REKABET
ANALIZi: ISTANBUL iLi ORNEGI
KOG, Zeren Zeynep
YUKSEK LiSANS TEZI
Damsman: Dr. Ogr. Uyesi Emel FAIZ
EYLUL, 2020, 145 Sayfa

Bu arastirmanin amaci, tibbi cihaz sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerin,
rekabet modellerinden M.E. Porter (2000)’in Bes Gii¢ Modeline gore uluslararasi
rekabet guctniin analiz edilmesidir. Arastirmanm evrenini, Istanbul’da faaliyet
gosteren tibbi cihaz iiretici ve saticisi isletmeler olusturmaktadir. Goriisme talebine
olumlu sekilde doniis yapan 12 isletme ile yar1 yapilandirilmis goriismeler
gerceklestirilmistir. Gortismelerden elde edilen veriler icerik analizi ve betimsel
analiz teknigi ile analiz edilmistir. Yapilan analizler dogrultusunda bes tema altinda

toplam on sekiz kategori elde edilmistir.

Aragtirmada elde edilen bulgular dogrultusunda, isletmelerin Bes Giig
Modelinin boyutlarina gore; sektordeki rakipler (mevcut rakipler) in yerli rakipler
acisindan diisiik, yabanci rakipler agisindan rekabetin yiiksek seviyede oldugu, sektor
tedarikcilerinin genelde yurtdisi tedarik¢i aginin giiglii oldugu sonuglar1 elde
edilmistir. Ikamelerin sektérde fazla oldugu ve bu durumun rekabeti siddetlendirdigi,
alicilarin pazarlik giiclerinin fazla olmasinin isletmeleri fiyat anlaminda zorladigini
ve sektore yeni girecek isletmelerin rekabeti siddetlendirecegi sonuglarina
varilmistir. Bes Giic Modelinin boyutlar1 dogrultusunda tibbi cihaz sektor rekabetinin
yurtici ve yurtdis1 pazarlarda siddetinin yiiksek oldugu, 6zellikle yurtdisi pazarlarda

rakipler arasindaki rekabet siddetinin daha yiiksek oldugu analiz edilmistir.

Anahtar Kelimeler: Tibbi Cihaz Sektorl, Bes Giig¢ Modeli, Uluslararasi
Rekabet, Ornek Olay Deseni, Nitel Veri Analizi.



ABSTRACT

COMPETITIVE ANALYSIS ACCORDING TO THE FIVE POWER
MODELS OF THE MEDICAL DEVICE SECTOR: AN EXAMPLE OF
ISTANBUL PROVINCE

KOG, Zeren Zeynep
MASTER THESIS
Department of Total Quality Management
Supervisor: Asst. Prof. Dr. Emel FAIZ
SEPTEMBER, 2020, 145 Page

The aim of this research is to analyze the international competitiveness of
enterprises operating in the medical device sector according to The Five Power
models of Porter (2000), one of the competition models. The universe of research
consists of medical device manufacturers and sellers operating in Istanbul. Semi-
structured interviews were conducted with 12 companies that responded positively to
their request for a meeting. Data from the interviews were analyzed using content
analysis and descriptive analysis technique. According to the analysis, a total of
eighteen categories were obtained under five themes.

According to the results obtained in the study, according to the dimensions of
the five Power models of enterprises; competitors in the sector (existing competitors)
are low in terms of domestic competitors, competition is high in terms of foreign
competitors, and industry suppliers are generally strong in the foreign supplier
network. It has been concluded that substitution is excessive in the sector and this
exacerbates competition, that the excessive bargaining power of buyers forces
businesses in terms of prices, and that businesses that will enter the sector will
exacerbate competition. According to the dimensions of the five Power models, it
was analyzed that competition in the medical device sector was fierce in domestic
and foreign markets, especially in foreign markets, the competition intensity was
higher.

Keywords: Medical Device Sector, Five Power Models, International

Competition, Case Study Pattern, Qualitative Data Analysis.
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BOLUM I

GIRIS

Rekabet denildiginde igletmelerin birbirileri iizerinde faaliyet gosterdikleri
pazarlarda, pazarlara sunduklari iirinlerde kurmaya calistiklart {istiinlik saglama
glict akla gelmektedir. Rekabet tistiinliigii kavrami, teknoloji ¢agi, dijital ¢ag, bilisim
cag1 olarak adlandirilan bu ¢agda giderek daha da 6nem kazanan ve Onemini her
alanda hissettigimiz bir kavram haline gelmektedir. Ustiinlik saglamak igin
bulunulan yani rekabet edilen ortamin analiz edilmesi, rakiplerin tanimlanmasi,
kullanilan araglarin uygun olmasi gibi bircok faktér gilindeme gelmektedir.
Yiizyillardir canlilar, bireyler, iilkeler, isletmeler rekabet etmekte ve rekabet giicii
tanimlanmaktadir. Bu nedenle rekabetgilik analizinin yapilmasi her ¢agda onem
kazanmaktadir. Literatiirde rekabetin analiz edilmesi ig¢in ¢ok farkli yontemler
tartisilmaktadir. Bunlardan en ¢ok rastlanilan ve kullanilan ise Michael Porter (2000)
tarafindan olusturulan rekabetin etkiledigi her alanin incelenmesine olanak taniyan
Bes Gii¢ Modelidir. Bu arastirmada, bu model tibbi cihaz sektoriiniin rekabetcilik

analizinin yapilabilmesi amaciyla tercih edilmektedir.

Porter’in Bes Gii¢ Modeli kullanilarak gerceklestirilen alan yazinda mevcut
lisansiistii tezlere bakildiginda, Baykal (2017) de tibbi cihaz sektoriiniin biitlinlesik
pazarlama iletisimi c¢abalarmi medtronic medikal firmasi 6rnegi kapsaminda
calismis. Coskun (2015)’te M. Porter’in 5 kuvvet modeline gore saglik hizmetleri
sektorinun rekabet analizi tizerine bir c¢alisma gerceklestirmistir. Akdoganlar
(2012)’de, pazar yonelimi ve firma performansi arasindaki iliskide bes gli¢ modelinin
moderatdr etkisini arastirmistir.  Giiven (2013)’te KOBI’lerin nicel ve nitel
performanslari iizerine bes giic modelinin etkisini incelemistir. Atic1 (2015)’te bes

giic modelinin Tiirkiye’de farkli sektorlerde faaliyet gosteren isletmelerin blyiime ve

mali performansina etkisini incelemistir. Dinger (2015)’te termal konaklama



isletmeleri kapsaminda bes giic modelini kullanarak rekabetcilik analizi {izerine bir
arastirma gerceklestirmistir. Bu dogrultuda, arastirma, literatiirde diger lisansiistii
tezlerden farkli olarak tek bir sektore odaklanip, sektoriin rekabetcilik analizini Bes
giic modeliyle gerceklestirerek alan yazina katki saglamayr amacglamistir. Taranilan
Turkge veri tabanlarinda tibbi cihaz sektoriinde yer alan isletmeler {izerine odaklanan

calismalara az sayida rastlanilmistir.

Arastirma, altt boliimden olusmaktadir. Calismanin birinci bdliimiinde,
arastirilan konuya kisa bir giris yapilarak, arastirmanin amaci, 6nemi, sayiltilar1 ve
sinirhliklart  agiklanmustir. Ikinci béliimiinde ise, rekabet kavrami agiklanmus,
literatlirde rekabet kavraminin nasil ele alindigi iizerinde durulmustur. Ardindan
rekabet analizine yonelik literatiirde tanimlanmis modeller irdelenmis ve aragtirmada

ele alinan Porter (2000)’1n Bes Gii¢ Modeli lizerinde durulmustur.

Arastirmanin iiglincli boliimiinde ise, rekabet analizi gergeklestirilen sektor
olarak tibbi cihaz sektoriinden bahsedilmistir. Sektoriin genel durumu hakkinda
bilgiler verilmistir. Tiirkiye’de ve Diinyada sektoriin konumu aktarilmaya
calisilmigtir. Arastirmanin metodolojisine dordiincii béliimde yer verilmistir. Tibbi
cihaz sektorinde aktif olarak Gretim faaliyetinde bulunan isletmeler ile
gerceklestirilen ampirik c¢alisma aktarilmigtir. Aragtirmanin evren ve orneklemi,
kullanilan aragtirma yontemi, analiz teknikleri bu bdliimde anlatilmistir.
Arastirmanin besinci béliminde ise, analiz edilen verilerden elde edilen bulgular
ayrmtili bir sekilde ortaya koyulmustur. Arastirmanin son béliimiinde ise, elde edilen
sonuglar degerlendirilmis ve tartisilmistir. Ayrica bu boélimde, bu alanda gelecekte
calisma yapacak akademisyenler ile sektorde yer alan isletmelere yonelik 6nerilerde

bulunulmustur.

1.1. Arastirmanin Problemi

Son yillarda ulusal ve uluslararas1 degisen pazar kosullari, yasanan teknolojik
gelismeler, miisteri istek ve taleplerinin farklilagmasi, giderek hizlanan modern
ekonomik biiylime isletmelerin kiiresel rekabet ortamina uyum saglayabilmeleri ve
rekabetci bir istiinlik elde edebilmeleri i¢in degisime ayak uydurmalarmi gerekli
kilmaktadir. Bu siirecte isletmeler var olan bakis acilarindan uzaklasarak, daha farkl

ve genis capta bir yaklasimi ele almalar1 gerektigi gergegi ortaya ¢ikmaktadir.



Modern ekonomik biiylime sanayi devrimiyle baslayan ve giderek hizlanan
bilimsel bilgi ve teknolojinin hizli bir sekilde ilerlemesiyle siirekliligini
korumaktadir. Bu siireklilik miisteri ihtiya¢ ve beklentilerinin g¢esitlenmesi ile iiriin
yasam seyrinin kisalmasimna ve {iriin g¢esitliliginin artmasina neden olmustur.
Boylelikle kiiresellesme olgusunun daha ¢ok hissedildigi, isletmeleri rekabette etkin
olmaya zorlayan bir ortam olusturmustur. Bu da isletmelerin sunmus oldugu
tirlinlerini, hizmetlerini ve {liretim yontemlerini rakiplere ve pazar kosullara gore
siirekli olarak degistirmeleri, yenilemeleri ile miimkiin olmaktadir. 21. yilizyilda
yasanan kiiresel capli bu degisim gelisen iletisim imkanlar ile artik isletmeler iilke
simirlart  disindaki  gelismelere g6z ardi edemeyecek ve degisime uyum
saglayacaklardir.

Son yillarda yerel ve kiiresel piyasalarda yasanan teknolojik geligmeler,
misteri taleplerinin degismesi gibi pek ¢ok etken kurumlarin rekabet edebilme
giiclerinde degisiklikleri meydana getirmistir. Bu degisiklikler de orgiitler arasinda
stratejik ittifak anlagmalarinin yayginlasmasina yol agmustir. Kurumlar sadece
Tiirkiye’de degil Diinya’da da yogun rekabet ortami ve degisen miisteri ihtiyaclarini
tek baslarina karsilayacak gilice sahip olamadiklart igin, diger orgiitlerle bazi
anlagmalar yaparak bu kaynak eksikliklerini tamamlamak zorunda kalmaktadirlar.
Ayrica risklerin azaltilmasi ve Olgek ekonomisi elde etmek amaciyla da ittifak
gerceklestirmeye ihtiya¢ duyulmaktadir.

Diinyada yasanan rekabet ortaminda bagkalarinin ¢alismalarini ve {iriinlerini
taklit ederek ayakta kalabilmek gitgide zorlasmaktadir. Isletmelerin tiiketici
gereksinimlerini daha etkin karsilayabilmeleri, giiclii yoOnleriyle stratejik pazar
firsatlarin1 degerlendirebilmeleri ve rekabette onde olabilmeleri gerekli analizlerin
yapilip uygulanmasi ile miimkiin olmaktadir.

Yukarida yapilan aciklamalar 1s1ginda denilebilir ki; giiclii bir stratejik
yonetim aract olarak kabul edilen inovasyon, isletmelerin rekabet iistiinliigi
saglamalarinda onemli bir faktordiir. Rekabetci bir ortamda igletmeler, inovasyon ile
ilgili beklentilerine bagli olarak bir inovasyon stratejisi belirlerler. Inovasyon
stratejilerinin belirlenmesinde etkili olan faktorlerin arasinda rekabet stratejisi 6nem
tasimaktadir. Orgiitlerde sektdrlere gore degisiklik gosterse de, yogun rekabet

ortamindan etkilenmekte olduklarina gore isletmeler rekabet istiinliigii saglama



adina bir rekabet stratejisi ve buna bagli olarak bir inovasyon stratejisi izlerler.
Inovasyon stratejisi izlenirken de bes giic modeli analizi ile bir inceleme
gerceklestirilir. Bu kapsamda arastirmanin birinci problemi; tibbi cihaz sektdriindeki
isletmelerin bes giic modelini uygulaylp uygulamadigini belirlemektir. Ikinci
problemi ise; arastirmaya dahil edilen tibbi cihaz isletmelerinin rekabet stratejilerini
belirlemektir.
1.2. Arastirmanin Amaci

Giiniimiizde isletmelerin nihai hedefinin, isletmeninin bulunmus oldugu ulusal ve
uluslararasi ¢evrede rakiplerine karsi rekabet Uistlinliigiiniin siirdiiriilebilir olmasin
saglamak oldugu soylenebilir. Isletmeler tarafindan yapilan her faaliyetin bu
dogrultuda oldugu gézlenmektedir. Isletmelerin rekabette etkin olabilmesi ve rekabet
Ustiinliigiinii siirdiiriilebilir hale getirmesi i¢in yaptig1 tiim faaliyetlerin nihai hedefe
ulagsmada stireci etkin kullanimi1 ile dogru orantili oldugu goriilmektedir. Bu
dogrultuda arastirmanin temel amaci; Tibbi Cihaz Sektoriiniin Bes Gl¢ Modeline
Gore Rekabet Analizinin incelenmesidir. Bu ¢er¢evede asagida yer alan arastirma

amagclarinin cevaplar1 aranmaktadir:

1. T1ibbi cihaz sektoriiniin mevcut rakipler arasindaki rekabet diizeyi nedir?

2. Tibbi cihaz sektdriiniin tedarikgilerin pazarlik giicii sektor treticilerini ne sekilde

etkilemektedir?

3. Tibbi cihaz sektdriiniin ikame triinleri bir tehdit midir?

4. T1bbi cihaz sektor alicilarinin pazarlik giigleri ne diizeydedir?
5. Tibbi cihaz sektdriine yeni girisimler mevcut mudur?

1.3. Arastirmanin Onemi

Globallesme egilimleri, giimriik anlagmalar1 gibi kiiresellesme yolunda atilan
adimlarin her gecen giin artmasi, isletmeleri ulusal pazarlardan uluslararasi pazarlara
dogru yonelmeye zorlamaktadir. Ulusal ve uluslararasi pazarlarda Ustlnlik elde
etmek adina yapilan tiim g¢alismalar isletmelerin rakipleriyle arasindaki rekabet
siddetini de arttirmaktadir. Rekabetin siddeti her iilke i¢in ayni olmamakla beraber

her sektor icin bile farklilik gostermektedir. Bu anlamda yapilan arastirmalar



rekabetin sektorel bazda isletmeler arasinda ne derece oldugu yoniindedir. Ayni
zamanda arastirmalarda genel olarak hangi sektorler tizerine odaklanildig:
irdelendiginde tekstil, otomotiv, gida ve hizmet gibi sektorler oldugu goriilmektedir.
Tibbi cihaz sektorii lizerine yapilan arastirmalarin nadir oldugunun farkina
vartlmistir. Tiirkiye’de bu alanda yapilacak teorik ve ampirik ¢alismalara duyulan
ihtiya¢ dikkate alinarak, ilgili alan yazina katki yapabilmek ve gelecekte yapilacak
caligmalara da yol gosterici olabilmek amaciyla sektoriin rekabeti M. Porter’in Bes

Gii¢ Modeli kapsaminda incelenmistir.

Arastirmanin ulusal anlamdaki dnemi ve beklenen temel katkisi, tibbi cihaz
sektoriindeki Uretici ve satici isletmelerin rekabetin siddetine dair bir 6ngoriiye sahip
olarak yerli ve yabanci rakiplerin rekabet giicinu analiz edebilmelerinde kaynak
olusturmaktir. Boylece isletmeler kendilerine “Mevcut durumda ulusal ve
uluslararas1 rekabette hangi pozisyonda olduklarini, rekabeti ne siddette
hissettiklerini ve rekabetin siddeti dolayisiyla igletme olarak neleri gerektirdigi
isletme olarak nasil bir rekabet stratejisi izlemeleri gerektigi?” gibi sorulara yanit
bulabilmeleri ag¢isindan 6nem tasimaktadir. Arastirmanin, Tirk Tibbi Cihaz Sektor
tireticilerine ve bu alanda ¢alisma yapan aragtirmacilara kaynak saglama agisindan
katki saglayacagi diisiiniilmektedir. Ayn1 zamanda ¢aligmanin, tibbi cihaz sektoriinde
faaliyet gosteren Istanbul merkezli isletmelere sektdr rekabetinin yogunlugu

konusunda 6nemli fikirler verecegi kanaati olusmaktadir.

1.4. Arastirmanin Sayiltilar

e Arastirmanin amacina uygun bir aragtirma yonteminin tercih edildigi,

e Arastirma kapsaminda gerceklestirilen goriismelerde katilimcilara yoneltilen
sorularin elde edilmek istenen verilerle uyumlu oldugu,

e Arastirmada kullanilan yari-yapilandirilmig gériisme formunda yer alan
sorularin katilimcilar tarafindan dogru anlasildigy,

e Arastirmada gergeklestirilen goriismelerde katilimcilarin verdikleri cevaplarin
dogru, samimi ve gergekleri yansittigdi,

e Arastirma sonucunda elde edilen verilerin tibbi cihaz sektoriindeki rekabet

analizini yansittig1 varsayilmaktadir.



1.5. Arastirmamin Simirhhiklar:

Arastirma; amacg, evren ve Orneklem bakimindan birtakim sinirliliklar
icermektedir. Amag¢ bakimindan siirliliklari; rekabet teorilerinden M. Porter’in Bes
Guc¢ Modeli boyutlari ile inceleniyor olmasidir. Bes Gii¢ Modeli mevcut rakiplerin
varligi, tedarikcilerin pazarlik gligleri, ikame {irlinlerin tehdidi, alicilarin pazarlik
giicli ve pazara yeni girislerin olmasit yoniinden rekabet analizini dl¢iilmesi agisindan

tercih edilmistir.

Evren ve o6rneklem acisindan siirliliklar; Sektor olarak Tibbi Cihaz Sektoriin
de aktif olarak Uretim faaliyetinde bulunan isletmelerin rekabetinin incelenmesi
tercih edilmistir. Tibbi Cihaz Sektoriiniin teknolojik yenilikleri, inovatif faaliyetleri
zamaninda yakalayabilmesi ve her gecen giin hizla biiyiiyen, ihtiya¢ duyulan bir
sektor olmasi nedeni ile tercih edilmistir. Ulusal pazarda sektdriin heniliz yeterli
seviyede iiretici isletmeye sahip olmamasi, sektor iirlin kaleminin ¢ok genis bir
yelpazeye sahip olmasi, Marmara bélgesinde iiretim yapan ve MASSIAD iiyeligi
olan isletmelere arastirmanin yapilmasi g¢aligma bulgularinin bu cer¢evede elde

edilmesine ve bu dogrultuda yiiriitiillmesine yonlendirmistir.



BOLUM II

Arastirmanin ikinci boliimiinde, arastirma konusunu olusturan ana kavram,
rekabet kavrami tlizerinde durulmaktadir. Rekabet analizinin nasil gergeklestirildigi

ve literatiirde var olan rekabet analizi modellerine iliskin bilgilere yer verilmektedir.

2.1. Rekabet Kavramina Genel Bir Bakis

Rekabeti, bir isletmenin, miisterilerinin arzu ve isteklerini, diger isletmelerden
daha etkin ve verimli olarak yerine getirmesi, mal ve hizmetlerini daha kaliteli bir
sekilde pazarlara sunmaya c¢alismasi olarak ifade etmek miimkiindiir. Rekabete, bir
baska acidan bakildiginda, “Ekonomik aktorlerin sahip olduklar: bilgi ve donanimlar
bakimindan aralarinda var olan uyumsuzluklarla belirginlesen aktif bir rol oynama

siireci, siirekli bir miicadele ve yaris” anlamina da gelmektedir (Oztiirk, 2009: 2).

Rekabet kavramina genel anlami ile bakildiginda, bir isletmenin daha iyi
misteri degeri olusturarak rakipleri karsisinda avantaj kazanmasi, fiyat ve kalite
avantaj1 elde etmesi, rakiplerden dnce miisteri degeri yaratacak yeni pazar firsatlarin
yakalayabilmesi, degisen miisteri istek ve ihtiyaclarina hizla cevap verebilmesi gibi
isletmeleri rekabetci kilan en Onemli yontemleri basarabilme yetkinligi olarak
gorulmektedir (Polat ve Uziimcii, 2012: 116). Ayrica piyasada ekonomik amag ve
cikarlarini beklenen seviyeye getirmek isteyen ekonomik birimlerin, zaman iginde
ortaya c¢ikan bir yarig ve karsitlik seklindeki iligki siirecinin olmasi rekabetin
striikleyici unsurudur. Bu unsur taraflarin bireysel ekonomik c¢ikar ve yararini
olugturmaktadir. Rekabet yarisinda bagimsiz ekonomik birimler olarak uretici ve
tiiketiciler, piyasa paylarini, satis veya kazang seklindeki yararlarini koruma veya
arttirma ugrasi i¢inde bulunmaktadirlar. Bu nedenle rekabet, taraflar1 aktif

davranmaya iten bir unsuru meydana getirmektedir (Akis, 2008: 6).



Rekabet kavramina Dbakildiginda, literatirde birgok tanim oldugu
gorilmektedir. Literatiirde var olan tanimlarda once rekabet ayni zamanda hukuki
olarak tanimlanmis olmasi nedeniyle 13 Aralik 1994 tarihinde yiiriirliige giren 4054
sayil1 “Rekabetin Korunmasi1 Hakkinda Kanun” da; “Mal ve hizmet piyasalarindaki
tesebbiisler arasinda ozgiirce ekonomik kararlar verilebilmesini saglayan yaris”

seklinde ifade edilmistir (https://www.rekabet.gov.tr/tr).

Tirk Dil Kurumu(TDK) ise, rekabeti “ayni amac giiden kimseler arasindaki

cekisme, yaris, yarisma” seklinde tanimlamaktadir (TDK, 2016).

Ilgili alan yazin incelendiginde rekabet ¢ok farkli tanimlamalarla karsimiza

cikmaktadir. Genel olarak yapilan tanimlamalara bakildiginda;

Alderson (1937), rekabeti tamimlarken, Orgiitlerin, kazanmasi gereken
beceriler iizerinde durarak, rekabet {istlinliigiinii asil elde edeceklerinden yola
cikmaktadir. Alicinin talebindeki farkliliklara yanit verebilmek icin saticilarin bu
talepleri iyi anlayabilmesi ve 0&rgutlerinde talepleri anlayabilmesinin yani sira
kendilerini rakiplerinden ayirabilmek adina teknolojik, yasal veya cografi bazda bazi
ozellikler edinmeleri gerektiklerini ve boylelikle rekabette {istiinliik saglayabilecegini

dile getirmektedir.

Rekabet, miisterilerin ihtiyaclarin1 karsilarken, onlarin beklentilerini
gerceklestiren ve onlar icin deger yaratan stratejilerle pazarda miicadele etmek

anlamma gelmektedir (Ulgen ve Mirze, 2004: 256).

Bir diger tanim ise, Adam Smith’in rekabet tanimidir. Temel amacinin kar
elde etmek oldugunu ve bu baglamda iktisadi faaliyetlerde bulunan birbiri ile yaris
halinde olan sermaye sahiplerinin, sermaye birikimi ve iktisadi gelisiminin

stirekliligini saglayan bir siire¢ oldugunu ifade etmektedir (Tanyeri, 2000).

Bagka bir tanim, rekabetin kendisini, karsilagtirmali iistiinliiklerin yaninda
fiyat rekabet agisi, strateji ve yonetim siireci agisi, tarihi ve sosyo-kultlrel perspektif
bakis agis1 gibi farkli disiplinleri bir arada kapsayan bir kavram olarak agiklamistir

(Man, Lau ve Chan 2002, s.135).


https://www.rekabet.gov.tr/tr

Kandampully ve Duddy rekabetin; orgiitiin basarisinin ya da basarisizliginin
temel gostergesini ifade ettigini sOylemektedir. Ayrica “rekabetin niteligi, rakiplerin
ve miisterilerin beklentileri ile degisiklik gosterebilmektedir” seklinde ifadeleri

bulunmaktadir (Kandampully ve Duddy, 1999, s.127).

Farkli bir tanimlama ile rekabet, birden ¢ok fiili ve potansiyel katilimcinin
bulundugu, herhangi bir sektdre katilimin gergeklesecegi ve sektorii terk etmenin
kolay oldugu adil bir yarigtir ve bu yarigmanin kurallar1 ¢ergevesinde kisith
ortamdaki payr almak i¢in kazanma amact gldilen bir durum seklinde

tanmimlanmistir (Audretsch, Baumol ve Burke, 2001, s.36).

Rekabet kavrami genel anlami ile incelendikten sonra, simdi ge¢misten
giiniimiize rekabet kavraminin en temel tartigmalarindan biri olan mikro ve makro

acidan rekabet kavrami incelenmeye g¢aligilacaktir.

2.1.1. Mikro Acidan Rekabet

Mikro agidan rekabet kavrami Orgiit igerisindeki etkenleri kapsamaktadir. Ancak
sadece oOrgiite bagli olarak diisiiniilmemeli, firma ve diger aktorler arasindaki
etkilesime dayandigi da bilinmelidir (Topalli ve Mercan, 2016: 23). Daha ¢ok Uretim
ve pazarlama ile ilgili olmasinin yani sira iiretilen mallarin maliyetini, fiyatin1 ve
kalitesini de icermektedir. Orglit icerisindeki maliyetler incelenirken, isgiicii, sosyal
giivenlik, sermaye, ithalat, lojistik, vergi gibi maliyetlerinde g6z Oniline alinarak

incelenmesi gerekmektedir (Ilkay, 2019: 19).

Krugman (1994), rekabet kavraminin mikro acgidan ele alinmasi gerektigini,
rekabet kavraminin makro acidan ele alinmasinin, verimlilik kavraminin farkli bir
sekilde ifade edilmesinden baska bir anlami olmayacagini savunmustur. Diinya
ekonomik forumu tarafindan ise rekabet giicii “bir iilkenin verimlilik diizeyini
belirleyen politikalar ve kurumlar seti” olarak tanimlanmaktadir (Cakmak ve
Saridogan, 2014: 17). Firmanin verimlilik diizeyinin yiiksek olmasinda da mikro
acidan rekabet goz Oniine alinmalidir. Genel agidan bakildiginda da, kiiresellesen
diinyada firmalarin sadece tretimde olmasi yeterli olmamaktadir. Bu yuzden
orgilitlere rasyonel bir bakis icerisinde bakilmali ve rekabet giicli elde edebilmek icin

firma i¢inde de rekabet acisindan bazi faktorlere 6nem verilmelidir. Asagida yer alan
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sekil 1’de rekabette mikro agidan etkili olan bazi faktorler gosterilmeye
calisilmaktadir.

Sekil 1.Rekabet Gulciuni Belirleyen Mikro Etkenler

Isgiicii Maliyeti
Sermaye Maliyeti

; ithalat Maliyeti
Insan Kaynaklar1 Vergi Maliyeti

Fiziki Kaynaklar Organizasyon Sosyal Giivenlik
Sermaye Bilim ve Teknoloji ve Yonetim Maliyeti

Dlizeyi Yapist

il —
Uretim /Y
aliyet
N M

Faktorleri
Rekabet Giicuni .
Belirleyen Mikro —>| Fiyat

Verimlilik <

/ Etkenler \
Karlili / \ Kalite
Rekabet Liderlik ve
Kaynak Yenilikgilik || Yogunlugu ;(O“Gtg‘ lKal{teSI
Kullaniminda nsan Ka lt_651 _
Etkinlik §|S.t'em Kz_illtgm
Uriin Kalitesi

Kaynak: Aktan, 2011: 81

Sekil 1 incelendiginde birden c¢ok faktoriin oldugu goriilmektedir. Bunlar
mikro acidan rekabet icin 6nem arz etmektedir. Yani orglitler rekabet esnasinda
yukaridaki bilesenleri g6z Oniine alarak rakipleri arasinda bir adim One

cikabileceklerdir.

2.1.2. Makro A¢idan Rekabet

Mikro agidan rekabet incelenirken daha cok i¢ etkenlerin etkili oldugu
belirtilmistir. Makro acidan rekabette ise, dis gili¢ler daha cok etki gostermektedir.
Genel olarak bakildiginda da, rekabet iilkeler arasinda ger¢eklesmekte ve bu sadece
ihrag edilen mal ve hizmetlerle smirli degildir. Ulkelerin egitim sistemlerinin yan
sira teknolojik inovasyonlar ile kapasitelerinin artmasi da rekabete konu olmaktadir
(Garelli, 2002, s.19). Bu sebepler goz oOniine alindiginda makro agidan rekabet

kavrami biitiin bir bakis acis1 ile alinmalidir. Bu baglamda; hukuk sistemi,
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uluslararasi ticaret, bilingli tiiketici, doviz kurlar1 gibi makro ekonomiyi etkileyen

rekabet unsurlarindan etkilenmektedir (Martin, 2005, 5.27).

Yukarida makro acgidan rekabeti etkileyen bazi unsurlar belirtilmistir. Asagida
ise Aktan (2011)’mm sekil iizerinde gosterdigi rekabet giiciinii belirleyen makro

etkenler gosterilmektedir.

Sekil 2. Rekabet Giiclnl Belirleyen Makro Etkenler

Hukuk Mali Piyasalarin
Dogal Sistemi Yapisi
Kaynaklar

Firmalar Arasi

Rekabet
Yabanci
Sermaye <~/ Rekabet Giiciinii Uluslararasi
Belirleyen Makro Ticaret
. Etkenler -
Doviz Devletin
Kurlar Ekonomideki
\Z x/ Yeri
Altyap: ic — Bilingli
. Isgiicii o
Ekonomik . Tuketici
A Piyasalarmin
Istikrar L.
Esnekligi

Kaynak: Aktan, 2011: 80

Sekil 2 incelendiginde rekabet giiclinii belirleyen makro etkenlerin hukuk
sistemi, mali piyasalarin yapisi, firmalar arasi rekabet, uluslararasi ticaret, devletin
ekonomideki yeri, bilingli tiiketici, isglicii piyasalarmin esnekligi, i¢ ekonomik
istikrar, altyapi, doviz kurlari, yabanci sermaye ve dogal kaynaklarin oldugu
goriilmektedir. Genel olarak nasil etkilendigi agiklanacak olursa, bilincli tlketicinin
olmasi1 demek devamli kaliteyi ve yenilikgiligi arayan kitleyi temsil edecektir. Isgiicii
piyasalarinda devamli degisikliklerin olmasi ve buna ayak uydurulmaya
calisilmasinda, i¢ ekonomik istikrar uluslararasi rekabet giiciinii gosterme agisindan
etkili olacaktir. Altyap: ise, lilkenin dogal kaynak ve dogal zenginlikleri agisindan
rekabeti etkileyecektir. Do6viz kurlarindaki inis-¢ikiglar, hukuk sistemindeki
kisitlamalar ya da avantajlar gibi bircok etkenin giiclii olmasi rekabet giiciinii de

arttirmaktadir (Aktan, 2011: 43).

2.2. Rekabet Kavraminin Teorik Cercevesi
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Rekabet alanina bakildiginda firma i¢ine ve firma disina baglh birgok sebep
oldugu goriilmektedir. Bu etkenlerle basa c¢ikabilmek icin firmalar miisterileri
memnun edecek c¢esitli stratejiler olusturmalidir. Uzun vadede karli bir iliski
kurabilmek ve miisteriyle iletisimini artirmanin yollar1 bulunmalidir (Kotler, 2004).

Bu yollar aranirken, orgiitlerin rakiplerine kars1 bir¢ok giiclii ve zayif yanlar
bulundugu unutulmamali ve rekabet alaninda firmalar bunlar1 kendi aleyhine
kullanabilmelidir. Orgitler rekabet edebilmek igin genel olarak iki temel rekabet
avantaji kullanmaktadir. Bunlarda diisiik maliyet ve farklilasmadir. Genel olarak
bunun igin Porter’in ¢ genel rekabet stratejileri tercih edilmektedir. Bu stratejiler
maliyet liderligi, farklilasma ve odaklanmadir. Odaklanma kendi igerisinde maliyet
odakl1 ve farklilasma odakli olmak {izere iki farkli sekilde incelenmektedir (Porter,
1985, 12).

Sekil 3. Genel Rekabet Stratejileri

Diisiik Farkhlasma
) Maliyet Liderligi Farklilasma
Genis Hedef
Dar Hedef Maliyet Odakli Farklilagsma Odakl

Kaynak: Porter, 1985: 12.

Sekil 3’de genel rekabet stratejileri ve kullanim hedefleri belirtilmistir. Bu
stratejiler  Orgiitlerin  rekabet alanmma gore genis ya da dar hedefte
uygulanabilmektedir. Genis hedefte uygulandiginda maliyet liderligi kazanmaya ve
genel olarak iirlin farklilagtirmaya ¢aligilirken, dar hedef uygulandiginda ise, belirli
bir pazar alaninda maliyet liderligi kazanmaya ya da {irlin farkliliklar1 olusturmaya
calisiimaktadir (Soyer ve Erkut, 2008: 39). Yani, rekabet stratejisinin avantaja
donlismesi, bir Orgiitiin rakiplerinin sagladigi faydalari daha diisiik maliyet ile
saglayabildiginde (maliyet avantaji) ya da rekabet ettigi lirlin gamlarinda sahip
olmadig1 faydalar sunabildiginde (farklilik avantaji) ortaya g¢ikmaktadir (Bulu,
Eraslan ve Sahin, 2004, 23).
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Rekabet stratejileri ile birlikte orgitler daha yiksek gelir ve istihdam
yaratma gilicii olusturmaya caligsmaktadir. Yani, isletmeler bir iilkenin irettigi
mallarda diger iilkelerin mallar1 ile fiyat, kalite, tasarim, giivenilirlik ve zamaninda
teslim gibi unsurlarda yarisabilir diizeyde olmay1 hedeflemektedir. Ciinkii orgiitler,
kiiresellesme ile birlikte sadece iilke igerisinde degil, iilke disindaki isletmeler ile de
rekabet icerisindedir. Bu yiizden biitiin kosullar analiz edildikten sonra isletmeler
kendileri i¢in en uygun olan rekabet stratejisini belirlemelidir. Yalnizca bir rekabet
stratejisi tercih edilmek zorunda degildir. Her isletme kendisi i¢in uygun olan

stratejiler arasinda entegrasyon saglayarak rekabet giiciinii artirmalidir.

2.3. Rekabet Analizi

Sektorel rekabet analizi yapilma amaci, rekabeti destekleyen unsurlart ve
bunun yani sira sektoriin karliliginin ana nedenini agiklamaktir. Rekabet analizi
sayesinde firmalar rakipleri analiz edecek, iirin ya da hizmetin gelistirilme yolu
belirlenmis olacak ve yeni bir durum igin aksiyona gecebilecegi icin avantaj
saglayacaktir. Ayrica her sektoriin kosullar1 ve yapist farklilik gostermektedir. Bu
sayede firmalar isletmelerinin ve rakiplerinin konumlarini belirleyerek aralarindaki
farkliliklar1 saptayabilme avantaji elde edeceklerdir. Aym1 zamanda oOrgiitler
pazardaki yerlerini belirleyebilecek ve rakiplerinden farkli olarak hangi faaliyetleri
gerceklestirebilecegine ve bu faaliyetleri nasil gergeklestirecegine  karar
verebilecektir. Yani rekabet analizi, firmalara miisterilerin goziinden bakarak onlara
fayda ve rekabet iistiinliigii saglamis olmaktadir (Oztiirk ve Tan, 2018, 13). Bu
iistiinliikle beraber, farkliliklar analiz edilmis, sektordeki rakiplerin durumu
saptanmis olacaktir. Rekabet analizinin gergeklestirilmesi oOrgiitlerin daha giiclii
adimlar atmasini ve her duruma kars1 hazir olmasini saglayacaktir (Korkmaz, Bayirl,
Kaynar, vd. 2017, 8).

Sektorel rekabet analizi gergeklestirilirken en 6nemli faktor sektoriin iyi
tanimlanmasidir. Bu sayede rakiplerin zayif yonleri tespit edilecek, firsatlar
degerlendirme sans1 dogacaktir. Sektordeki firmalarin ¢aligmalar1 goriiliip, pazarin
durumuna dair net veriler elde edilmis olunmaktadir. Ayn1 zamanda da rakiplerin
misterilere nasil yaklastig1 ve tiiketicilerin bu ¢aligmalara nasil tepki verdikleri tespit
edilerek, tiiketicilerin beklentileri daha iyi bir sekilde anlasilmaya baslayacaktir.

Rekabet analizi yapmak oyundaki rekabet kurallarinin belirlenmesinde etkili
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olacaktir. Bu durumda isletmenin karliligmi arttiracaktir. Ancak bu durumlar
belirlenirken yani sektdr tanimlamasi yapilirken bazi farkli faktorler etkili
olmaktadir. Simdi ise, genel olarak o faktorler incelenecektir.

2.3.1. Porter’in Elmas Modeli

Porter 100°den fazla sektérde dort yildan fazla siiren bir arastirma
gerceklestirmistir. Arastirmayr yaptigi llkeler, 1985 yili itibariyle diinyadaki
toplam ihracatin %50’sini gergeklestiren {lilkelerdir. Porter, {ilkelerin ve
sektorlerin rekabet Ustiinliigh faktorlerini belirlemek i¢in yaptigi bu analiz

sonucunda “Elmas Modeli” ni olusturmustur (Erkahraman, 2019, 54).

Bu faktorler; iilke topragi, dogal kaynaklar ve niifus gibi kavramlar1 igine
almaktadir. Porter ise, uluslarin kalifiye isgiicii, giiclii teknoloji, bilgi birikimi ve
kiiltiir gibi kendi ileri faktor havuzlarini yaratabilecegini ileri siirmektedir (Bulu,

Eraslan ve Sahin, 2004, 20). Porter, bunu sekil 4’deki model ile gostermistir.

Sekil 4. Porter''n EImas Modeli

Firma Stratejisi, Yapist
ve Rekabet Ortami

Talep Kosullari

Faktor Kosullar

ilgili ve Destekleyici
Endustriler

Kaynak: Porter, 1998, s.127

Porter Elmas modelini 4 ana faktoriin yaninda bunlar etkileyen 2 degiskenin

oldugunu sdylemistir.
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Sekil 4’de faktor kosullari, ilkenin drettigi {retim faktorlerini
olusturmaktadir. Bes grupta ifade edilmektedir. Beseri, fiziksel, bilgi, sermaye ve

altyap1 kaynaklaridir.

Talep kosullar ise, yurt i¢i talebin yapisini ifade etmektedir. Yurt i¢i talebin
blyiikligl, biiyiime yapisi, yerel talebin biiyiikliigii, yurt i¢i talebin biiylime orani,
pazarin erken doymasi, yerel talebin uluslararasi hale gelmesi gibi durumlar

kapsamaktadir (Porter, 2015, 18).

Ilgili endiistriler ve destekleyici endiistrilerde ise, Porter yapmis oldugu
analizler sonucunda endiistriler olmadan basarili sektorlerin var olamayacagini
vurgulamistir. Ciinkii  hammadde oldugu zaman bu hammaddeyi isleyecek
makinelerin olmamasi isletmelerde dezavantaj icermektedir. Bu sayede isletmeler,

inovasyon yapilabilecek ve girdiler olusturabilecektir (Erkahraman, 2019: 52).

Firma stratejileri, firma yapisi ve firmanin rekabet diizeyi, bir firmanin
yonetimini, ulagsmak istedigi amaci ve hedefleri, calisanlarinin motivasyon
durumlarini, firmanin bulundugu sektordeki rekabet giiciinii, yerel rekabet ortaminin

biiytikligiinii kapsamaktadir (Bulu ve Eraslan, 2008: 21).

Porter ana faktorlerin disinda bulunan iki degiskenden biri olan devletin ise,
onemli bir giici bulundugunu fakat dolayli yollardan bir giicii oldugunu
diistinmektedir. Ciinkii elmas modelindeki dort ana faktorii olusturan unsurlar

cercevesinde sektoru desteklemesi gerekmektedir (Porter, 1990: 64).

Sans faktorleri ise, kontrol edilmesi gii¢ ama yine de sektorii etkileyen
rekabet ortamindaki farkli pozisyonlar1 degistirebilen olaylar olarak goriilmektedir.

Ornek olarak savaslar, afetler gosterilebilir.

2.3.2. Mutlak Ustiinlik Teorisi

Diinyada bazi {ilkeler biitiin mallarin iiretiminde diger iilkelere gore, daha
avantajli durumda olabilmektedir. Bir iilkenin tiretimde diger {ilkeye gore, daha etkin
olmasia, ya da daha {istiin liretim becerisine sahip olmasina “mutlak {stlinliik”

denmektedir (Cetinkaya, 2005: 15).
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Adam Smith’e gore bir iilke bir malin iiretimini digerine gére mutlak olarak
daha ucuza {retebiliyorsa, s6z konusu iilke o malin {retiminde
uzmanlasabilmektedir. Yani mutlak dstlinliik teorisine gore, iiretimde mutlak
ustiinliige sahip olmayan tilke diger mallarin {iretim ve ihracatini bu istiinliige sahip
olan iilkelere birakmasi gerektigini savunmaktadir. Bu sekilde iiretimde uluslararasi
bir uzmanlagma gerc¢eklesir ve iliretim faktorleri iilkeler arasinda daha etkin bir
sekilde kullanilabilir. Bu da genel olarak diinyanin refah seviyesine olumlu katkida

bulunmaktadir (Tiirkes, 2010: 62).

2.3.3. Karsilastirmah Ustiinliikler Teorisi

Bu teoride Ricardo Adam Smith’in eksikliklerini tamamlamay1 hedeflemistir.
Karsilastirmali istiinliiklerde, bir iilkenin daha cok iiretim yaptig1 iiriinden, diger
tiriinlere kiyasla daha fazla verim (daha diisiik maliyetle) elde etmesi durumunda,
etkin oldugu iirlinde uzmanlagmasi ve goreceli olarak daha pahaliya tirettigi tirinleri
diger iilkelerden ithal etmesi gerektigini savunan bir teoriyi ortaya atmistir (Topuz ve

Coskun, 2018: 15).

Yani Ricardo’ya gore dnemli olan faktor liretimdeki tstilinliik degil; iistiinliglin
derecesi olusturmaktadir. Karsilagtirmali {stlinliikler teorisine gore; tilkeler
arasindaki gerceklesen dis ticaretin karli olabilmesi i¢in gerekli sart, bu iilkelerde i¢
iiretim maliyetlerinin birbirinden farkli olmasi ile miimkiin olmaktadir (Sentiirk,

2007: 43).

2.3.4. Heckscher- Ohlin Teoremi

Heckscher-Ohlin modeline gore temel alinan varsayimlar; iilkelerin birbirleri ile
benzer teknolojilere, farkli 6zelliklere sahip, benzer zevk ve tercihleri bulunan
faktorlerin {ilke icerisinde serbest sekilde hareket ederken iilkeler arasinda hareketsiz
olduklar1 ve mal tiretiminde bu faktorlerin farkli eslestirmeler kullanilarak yapilmasi
islemidir (Necla, Vergil ve Cestepe, 2011: 13). Teori, iilkeler arasindaki fiyat
farkliliginin ticaret ile beraber ortadan kalkacagini ya da azalacagin1 6ngérmektedir
(Aslan ve Terzi, 2006: 8). Bu sayede iilkeler birbirleri ile rekabet avantaji

saglayabilecektir.

2.3.5. Paul Krugmanin Yaklasim
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Krugman rekabet {lilke diizeyinde kullanildiginda hi¢bir anlami olmayan,
yalnizca verimlilik yerine kullanilmis olan bir ifade olarak diisiinmektedir (Krugman,
1994). Paul Krugman’a gére rekabet ii¢ tehlike barmdirmaktadir. Ilk olarak, iilkenin
rekabet giicli artirmaya calisilirken harcanan para bosa gitme ihtimali bulunmaktadir.
Ikinci ise, korumaciliga ve ticaret savaslarina, ii¢iincii tehlike ise basarisiz kamu
politikalarinin meydana gelebilecek olmasidir. Bu yiizden iilke i¢inde rekabete degil

verimlilige 6nem verilmesi gerektigini savunmaktadir (Cho and Moon, 2005: s.21).
2.4. Rekabet Modelleri

Rekabet modelleri gergeklestirilirken makro ve mikro analizler olarak
gerceklestirilmektedir. Makro g¢evre PEST analizi ile incelenirken, Mikro cevre

Porter’in bes giic modeli ile incelenecektir.

2.4.1. Pest Analizi

Makro cevre olarak gecen PEST analizi tim sektor ve orgatleri etkileyen, genel
nitelikleri gosteren politik, ekonomik, sosyal ve teknolojik faktorleri gostermektedir.
PEST analizi bilesenlerine bakildiginda olaylarin meydana geldigi genel cevreyi
sekillendiren etkenler oldugu goriilmektedir. Ornegin; Birgok malin fiyatindaki hizl
artis1 veya diisiisii olmas1 durumunda finansal durumun ¢ékmesi genel ¢evre ile ilgili

olan durumu gostermektedir (Adema ve Roehl, 2010).

PEST bilesenlerinin tiim orgiitleri etkiledigini sdyledik fakat bu etkenler her
orgiit icin farkli sonuglar dogurabilmektedir. Bir oOrgiit icin Onemli bir etken
olustururken diger Orgiit icin 6nemli bir etken olusturmayabilir. Sekil halinde

gosterilecek olursa asagidaki gibidir;

Sekil 5. PEST Analizi

Politik ve Yasal
Faktorler

Sosyo-Kultirel

Faktorler ~ |€—\  PEST Analizi Ekonomik

Faktorler

Teknolojik
Faktorler
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PEST analizi faktorleri ayrintili sekilde incelenecektir;

2.4.1.1. Politik ve Yasal Cevre

Politik ve yasal gevre, isletmelerin faaliyette bulundugu tlkede, merkezi ve yerel
resmi makamlar ile bunlara bagli kuruluslarin siyasi otoritesini sagladigt ve
kullandig1 ortami olusturmaktadir (Ulgen ve Mirze, 2013: 82). Yani orgiitleri
etkileyen politik ve hukuki o6zellikleri tasiyan tiim faktorleri igine almaktadir.
Orgiitler politik cevreden, hiikiimetin, yasa ve cesitli diizenlemeler getirdigi kurallar
ile etkilenmektedir. Bunlari; ilgili yasalar, vergi sistemleri, dis ticaret diizenlemeleri,
hiikiimet politikalari, mevcut hiikkiimetin durumu, devletin miidahalesi, uluslararasi

iligkiler gibi durumlar olusturmaktadir (Misir, 2018).

Politik ve yasal ¢evreyi diger ¢evre tlirlerinden ayiran 6zelligi ise, diger ¢evre
tiirlerini etkileyebilmesi ve duruma gore cevre Ozelliklerini sekillendirebilmesidir.
Ayrica bir lilkede gecerli olan durum diger iilkede gecerli olmayabilir. Bu durumun

sebebi ise, iilkelerde politik ve yasal farkliliklarin olmasidir (Aksu, 2000).

Bircok alanmi etkilemesi ve c¢ok farkli degiskenleri olmasindan dolay1 politik
cevredeki degisimlerin  gozlenebilmesi, isletmeler icin blyuk bir avantaj
olusturmaktadir. Ciinkii bu sayede orgiitler, yerel ve dis pazarda nasil basariy1
yakalayabileceklerini belirlemede etkili olacaklardir. Bu etki sayede diger orgiitler ile
rekabet ederken buyuk bir avantaj yakalayabileceklerdir. Ayni zamanda orgiitler
rekabet alaninda giiclii olabilmek adina, uluslararasi veya yerel yatirnm siirecinde
iken ilk olarak, yatirnm yapmayr planladigr iilkenin politik ve is risklerini

belirlemelidir (Kog ve Oztiirk, 2014).

2.4.1.2. Ekonomik Cevre

Ekonomik gevre, orgiitii birgok yonden etkilemektedir. Faiz oranlari, orgiitlere
yonelik saglanan krediler, doviz parite degisimleri, durgunluklar, tiiketicinin harcama
yapmasini etkileyen hiikiimet kararlari, milli gelir, enflasyon, maliye politikalar1 gibi
degiskenlerle iliskili olan ve orgiitleri dogrudan ya da dolayli olarak etkileyen
unsurlardan olusan bir ¢evredir (Yigit ve Yigit, 2011).
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Ekonomik cevrede olusan degisikliklerin belirsizligi ve karmasiklig1 orgiitlerin
krizle karsilasmasinda basta gelen faktorlerdendir. Bu yiizden etkileyen faktorler
takip edilmelidir. Ciinkii isletmelerin amacglarina ulasma ya da basarili olma

durumuna destek olacak veya bu durumu zorlastiracaktir (Erol, 2010: 34).

Ekonomik ¢evredeki degisiklikler ya da belirsizlikler orgiitlerin karsisina Kriz
donemlerini ¢ikartabilmektedir. Orgiitler degisikliklere karsi farkindalik icinde
olabilmeli ve ekonomiyi takip edebilmelidirler. Ayrica, ekonomik kriz
donemlerinden etkilenmemek i¢in isletmede kullanacagi girdilere, iirlinlerin
fiyatlarina, kar marjlarim1 dikkatli sekilde degerlendirmelidir. Bu sayede islemeler
ekonomik ¢evreden olusabilecek zararlar1 daha hafif atlatabilir ya da tehditleri firsata

cevirebilir (Karaca, 2003: 27).

Orgiitlerin temel amac1 kar elde edebilmek ve daha fazla gelir kazanmaktir. Bu
sebep ile, firmalarin ekonomik ¢evreden nasil etkilendigini anlamak i¢in ekonomik
cevrenin analiz edilmesinin 6énemi baydktir (Eren, 1993: 31). Ekonomik cevre
analizi yapildiktan sonra basarili bir sekilde analizi sonuglandirma ile birlikte
isletmeler rakiplerine karsti rekabet alaninda avantaj kazanabilecekleri

unutulmamalidir.

2.4.1.3. Sosyo-Kulturel Cevre

Sosyo-kiiltiirel ¢evre orgiitleri etkileyen diger bir etkendir. Basta egitim ve kiiltiir
olmak tizere, gelenek, deger yargilar, toplumsal inanglar ve benzeri faktorler sosya-
kiiltiirel cevreyi olusturmaktadir (Alpugan, 1996). Ayni zamanda niifus, bilimsel ve
kiiltiirel diizey, gelenek/gorenekteki degisiklikler avantaj ve dezavantajlari meydana
getirmektedir. Bu meydana gelen avantajlar veya dezavantajlarin iilkeden ulkeye
farkliliklar gosterdigi unutulmamalidir. Bu farkhiliklart ise, demografik ve
psikografik etkenlere dayanan kusaksal farkliliklar olusturmaktadir (Okumus ve
Karamustafa, 2005: 12). Bunlar, orgiitlerin dikkatinden kagabilecegi ya da degisimi
yakalayamayacagi farkliliklardir. Bu yiizden dikkatli davranmanin yani sira neden-
sonug iliskisi igerisinde analiz edilmelidir. Ciinkii bu bilesenlerin analiz edilmesi hem
giiniimiizde hem de gelecekte firmanin konumunu belirlemede etkili olabilir. Tabi ki

PEST analizindeki her bir bilesenin analizinin tek basina etkili olmayacagi gibi
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sosyo-kiiltiirel cevrede tek basina etkili degildir. Fakat diger bilesenler ile birlikte

etkin bir analiz yapilarak rekabet avantaji kazandirabilir.

2.4.1.4. Teknolojik Cevre

Orgutler amaglarmi gerceklestirirken yardimer olacak yeni bilgilere ulasma ve
her ortamda iiriin ve siireglerde gelismeyi saglayan faaliyetler teknolojik ¢evreyi
olusturmaktadir (Ulgen ve Mirze, 2013: 65). Hem (lkedeki hem de dinyadaki
teknolojik cevre iyi bir sekilde takip edilmelidir. Bu sayede teknolojik gelismeler
degerlendirilerek etkili davranis yollar1 aragtirilmis olunacaktir. Clinkii teknoloji, son
20 yildir orgiitleri biiyiik etkisi altina almistir. Ancak teknolojik ¢evre i diinyasinda
bliylik bir avantaj saglarken, dezavantajli durumlarda meydana getirmektedir.
Teknolojinin, bilgisayar kullaniminin yayginlagmasi ile teknolojiyi, pazarlari ve
orgiitleri nasil bir araya topladigi, ulusla ve uluslararasi olarak biiyiik baglantilar
kurma konusunda devrim yarattigi bilinmektedir. 1980 ve 1990’Ih yillarda
teknolojinin ilerlemesi ile kiiresellesmeye adim atilmis ve glinlimiizde de bu adim

hizli bir sekilde devam etmektedir (Giiven, 2002: 25).

Gilintimiizde kiiresellesmenin her gegen giin daha da artmasi ile teknolojik ¢evre
isletmeler i¢cin daha blylk Onem arz etmektedir. Teknoloji olmadan Orgutler
neredeyse faaliyetlerine devam edemeyecek duruma gelmistir. Bu yiizden teknoloji
yakindan takip edilmeli ve etkisi hicbir zaman unutulmamalidir. Orgiitlerin artik

teknoloji olmadan rekabet edebilmeleri olanakli gozitkmemektedir.

2.5. Bes Gii¢c Modeli

Porter bir sektorde rekabet ederken bes etkenin oldugunu savunmustur.
Isletmenin dis cevresi ile ilgili veya isletmelerin yeni bir sektdre girerken bu bes
faktorli géz oOniline alip analizler edildikten sonra kararlarin verilmesi gerektigini
savunmaktadir (Uysal, 2011). Ciinkii bu analiz isletmelerin, yeni bir strateji kurmasi
ve gelistirmesine fayda saglayacaktir. Kurulan yeni strateji sayesinde orgiitlerdeki
rekabet¢i diizen anlasilacak ve potansiyel karlilik diizeyi tespit edilmis olacaktir.
Ayrica yeni bir sektore girecek olan Orgiitler icin bu sektoriin geleceginin degerli
olup olmadigini anlamlandirmada faydalidir. Bu sayede rakipleri ile nasil rekabet

edeceklerini ve kendi stratejilerini g6zden gegirebilirler. Boylelikle, diger orgiitlerin
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performanslarindan daha iyi performans saglayabilirler ve daha farkli stratejiler elde
edebilirler (Scurlock, Raikhelkar ve Nierman, 2011). Bu yiizden bes giic modelini
olusturan her bir bilesen iyi sekilde anlasilmali ve analiz yapilirken her faktoriin
tizerinde detaylica durulmahidir. Bu faktorlerin neler oldugu Sekil 6’da

gOzikmektedir. Bunlar;

Sekil 6. Porter’in Bes Gii¢ Modeli

Yeni Girigimcilerin

Tehdidi

Sektordeki Rakipler

Alicilarin

Tedarikgilerin M t isletmel
M e | Meveut isletmeler n
Pazarlik Giicii Arasindaki Rekabet > Pazarlik Gci

\ 4

Ikame Uriin
Tedidi

Kaynak: Porter, M. (2000), Rekabet Stratejileri Sektor ve Rakip Analizi Teknikleri,
Cev. Ulubilgen, Giilen, Sistem Yayincilik, Istanbul, s:4.

Sekilde 5 faktor goziikmektedir. Ancak yeni girisimcilerin tehdidi, tedarik¢ilerin
pazarlik giicti, alicilarin pazarlik giicli ve ikame iiriin tehdidinin sektordeki rakiplerin
etrafinda olmasi1 diger dort faktdriin mevcut isletmeler arasindaki rekabeti

etkiledigini gostermektedir. Simdi bu bilesenler detaylica incelenecektir;

2.5.1. Mevcut Rakipler Arasindaki Rekabet

Orgiitler igin rekabet avantaji elde etmek biiyiik 6nem arz etmektedir. Aslinda
isletmeler rekabet edebilmek i¢in, silirekli gelisim saglayabilme ve farkli bakis
acilarmi kazanabilmeye mecbur birakilmaktadirlar. Bu yilizden de orgiitlerin 6zellikle

aragtirmasi gereken ilk konu rakiplerin sektor icerisindeki gligleri olmaktadir. Pazar
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payma, lojistige, tedarik silirecine, kaliteye, fiyata kadar bircok noktada rakipler
derinlemesine incelenmelidir. Incelenen 6zellikler sayesinde kurulacak olan strateji
orgiitleri daha gii¢lii ve olasi rekabet tehditlerine karst hazir duruma getirecektir.
Higbir sektorde rekabetin seviyesi ayni diizeyde devam etmez. Sektor biiylidiikce
biliylime yavaslar, rekabet artar, kar diiger, belli bir siire sonrada karlhilik diizeyi ayni

seviyede ilerler bunun gibi farkliliklar rekabette meydana gelmektedir (Porter, 2000).
Rekabetin yogunlugu asagidaki faktorlerden etkilenmektedir (Dinger, 2015);

e Sektorde rakip sayis1 fazlaysa ve giicleri esitse,

e Bulunulan sektorde biiyiime yavas hizdaysa ve Orgiitler biiylimeyi
hedefliyorlarsa,

e Uriinde veya hizmette farklilasma yoksa,

e Alicilar fazla iiriin degisikligi yapmiyorsa,

e Sabit olan maliyetler fazla ve katki pay1 diisiikse,

e Uriinlerin bozulma siireleri kisa ise ve bu yiizden fiyatta iskonto yapilma
zorunlulugu doguyorsa,

e Atil kapasite olusuyorsa,

e Sektorden yiiksek ¢ikis engelleri varsa.

Orgitler arasinda rekabet artacak ve sektdriin ortalama karhiligi diisecektir.
Ancak bir sektorde giris engelinin fazla olmasi rekabet acisindan iyi, ¢ikis engelinin
yiiksek olmasi ise kotili bir durumu olusturmaktadir (Atici, 2015). Ciinkii giris engeli
fazla oldugu zaman orgiitler giiclii oldugu zaman sektore giris yapabileceklerdir.
Ayni sekilde sektorde giigsiiz olan firmalar ise bir engele takilmadan sektorden
cikabileceklerdir. Bdylelikle rekabet edecek firmalarda azalma olabilecek ve
sektorde bir diizen olusmaya baslayacaktir. Tam tersi giris engeli az fakat ¢ikis engeli
yiiksek olursa bu sefer orgiitler o sektore kolaylikla girebilecektir. Ancak isletmeler
kar elde edemedigi zaman sektorden cikist zorlasacaktir. Bu durumda sektorde
bulunan, rekabet edilmesi gereken firma sayisini arttiracaktir. Bir sektdre hem girisi
hem c¢ikis engellerinin fazla olmast durumu da kari arttiracaktir ancak riski
beraberinde getirmis olacaktir. Sektorden ¢ikisin yliksek olmasi rekabetin en yogun

halini getirecegi unutulmamalidir (Porter, 2000).
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2.5.2. Tedarikgilerin Pazarhk Giicii

Tedarikgi olarak burada bir {iriin ve hizmet liretmek amaciyla alinan hammadde,
yart mamul, yardimer iirlinler, hizmetler gibi benzer hususlar ifade edilmektedir.
Tedarikgilerin pazarlik giiciiniin etkisi ise, bu hususlar alinirken diisiik ya da yiiksek
fiyatla mamullerin temin edilmesi ya da hizmetlerin kalitesi ile ilgili olarak 6rgutlerin
pazarda olan gii¢lerini arttirabilmek i¢in ugrasmalar1 olarak karsimiza ¢ikmaktadir
(Gtiven, 2013). Ancak tedarikgiler arasinda anlagma yaparlarsa ve pazardaki fiyatlart
anlagmaya gore belirlerlerse tedarik¢ilerin pazarlik giicii artacaktir. Ayrica alicilarin
talepleri fazla ve 6zellikli olabilmektedir. Tedarikgiler bu istekleri karsilayabilmek
icin yenilikleri ve teknolojiyi yakalayabilmelidir. Bu sayede isletmeler gii¢lii hale
gelebilirler. Giliglii tedarikgiler iirlinlerin fiyatlandirilmas: ve trilinlerin kalitesini
kontrol edebilecek diizeyde olursa rekabet iistiinliigii saglayacaktir. Bir tedarik¢inin

giiclii olacagi kosullar asagidaki gibi gosterilebilir (Yildirim ve Cakirli, 2020);

e Tedarik¢i degistirme durumuna gore tedarik¢i degistirme maliyetleri,

e Girdilerdeki farklilasma derecesi,

e Girdilerin maliyet ve farklilagmaya olan etkisi;

e Ikame iiriinlerin varlig;

e Dagitim kanallarinin giicii,

e Tedarikei fazlaliginin isletme yogunluguna goére orant,

e (Calisanlarin dayanigsmasi,

e Tedarikgiler arasindaki rekabettir.

Tedarikgi degistirirken orgiitler bazi maliyetlere katlanmaktadir. Orgiitlerin
tedarik¢i degistirmesi maliyetli ve risk tasiyorsa ayrica tedarikgiler kendi triinlerini
farklilagtirtyorsa pazarlik giigleri daha yiiksek olacaktir. Isletmeler iiriinlerinde
farklilasmaya giderken maliyetler konusunda daha hassas olacagi i¢in tedarikgiler ile
isbirligi icerisine girmeye ¢alisacaktir. Bu yiizden de orgiitler tedarik¢ilere daha fazla
bagimli olacak ve bu durumda tedarik¢ilerin pazarlik giiciinii arttiracaktir. Bu
konular tedarikgilerin pazarlik giiclinii belirlemis olmaktadir. Tedarikgilerin pazarlik
giiclinlin yliksek olmasi da iirlinlerin maliyetinden kalitesine kadar her durumu
etkileyecektir. Bu durumda sektore yeni girecekleri ve sektérde bulunan firmalarin

rekabet glcilinu etkileyecektir.
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2.5.3. ikame Uriin Tehdidi

Ikame iiriin, diger sektorlerde faaliyet gdsteren iiretim firmalarmin, tiiketicilerin
yakin veya ayni ihtiyaglarin1 karsilayan alternatif drinleri ifade etmektedir (Eren,
2010). Ikame iiriinler ya da hizmet fiyatlarm etkileyerek, karliig1 etkilemektedir.
Uriin/hizmet {icretleri ve performanslar1 daha iyiyse ve tiiketicilerin {iriin/hizmet
degistirme maliyeti bulunmuyor veya ¢ok diisiikse ikame tehdidi oldukca yiksek
olacaktir (Barutgu, 2008). Ancak iirlin/hizmet degistirme maliyeti yiiksek ise, o
ikame {iriin biiyiik bir tehdit unsuru olusturmayacaktir. ikame iiriinler 6rgiitlerin karl
bir sekilde belirleyecekleri fiyatlara bir list limit getirecegi i¢in sektoriin potansiyel
gelirlerini sinirlandirmaktadir (Akay, 2014: 27). Bu durum, sektérdeki pazar payinin,
satiglarin, maliyetlerin iizerinde olan rekabeti arttiracaktir. Bir iiriiniin ya da hizmetin
tehdit unsuru olup olmadigimi anlamak icin dikkat edilmesi gereken bazi unsurlar

bulunmaktadir. Bunlar (Eren, 2010: 31-34);

e Degistirme maliyeti; ikame iiriin tercih edildiginde yiiksek bir maliyet ile
karsilasilmiyorsa tehdit unsuru yiliksek olarak goriilmektedir. Ancak ikame
iiriin tercih edildiginde yiiksek bir maliyet ile karsilasiliyorsa tiliketiciler bu
maliyete katlanmak istemeyecegi i¢in tehdit unsuru yiiksek olmamaktadir.

e Fiyatlandirma; Ikame iiriin veya hizmetin fiyat1 diger iiriinler ile ayni fakat
performansi ve kalitesi daha iyiyse tehdit olusturacaktir. Ayni sekilde kalite
ve performansi ayni anca fiyat1 daha uygunsa yiiksek tehdit unsuru olacaktir.
Anca yine ikame Urtine gegme zarar ve maliyeti var ise ikame Uriin tehdit
unsuru olmaktan ¢ikacaktir.

e Tiiketicilerin ikame iirene olan egilimi; Ikame olan iiriin ya da hizmetin son
zamanlarda moda olmasi, ¢ekiciliginin olmas: ve tiiketicilerin ilgisini daha
cok ¢ekmesi ile birlikte daha ¢ok tercih edilmeye baslanacaktir. Bu durumda
ikame iirlinii tehdit unsuru haline getirecektir. Bu durumda rakipler arasindaki
rekabeti ylkseltecek ve karliliga etki edecektir.

Glinlimiizde devamli bir yeniligin olmasi ikame {riin tehdidinin devamli

olacagim gostermektedir. Orgiitlerde bu yeniliklere ayak uydurabilmeli ve ikame
tirlin tehdidine yakalanmamak i¢in devamli yeni fikirler gelistirebilmeli ve rekabet

Uistiinliigii kazanabilmelidir.
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2.5.4. Alicilarin Pazarhk Giicu

Tedarikgiler nasil aldiklar1 her {iriin ya da hizmette daha uygun alarak sektorde
giiclenmeyi hedefliyorsa alicilarda pazarlik ve anlagsmalar gergeklestirerek rakipler
arasinda rekabeti arttirarak indirim ve promosyonlardan yararlanmak istemektedirler.
Eger ki alicilarin tedarik edecekleri iiriinlerde ikame bulunuyor ve gecis maliyeti
bulunmamasi durumunda alicilarin pazarlik giicii yiikselecektir. Bu durumda sektor

icin 6onemli bir tehdit unsuru olusturacaktir (Porter, 2000).

Bensoussan ve Fleisher (2008), alicilarin pazarlik giiciinii, sektordeki iiriinlerin
fiyatlarin1 indirebilme, sektérde bulunan oOrgiitlerden daha fazla kalite ve servis
beklentisi isteyebilme, bununla birlikte ticret ve kalite agisindan sektor icerisindeki
rakipleri birbiri ile yarig haline getirebilme yetenegi olarak tanimlamislardir. Porter
alicilarin bazi kosullarda daha giiclii durumda olabileceklerini ifade etmistir. Bunlar

(Uysal, 2011);

e Alicilar aras1 anlagsma; Bazi durumlarda rekabeti azaltmak adina orgiitler
birbirleri ile anlasma icine girebilmektedir. Buna tepki olarak alicilarin o
iriinii tercih etmeme ya da alict birlikleri kurarak pazarlik giiclerini
arttirabilmektedirler.

e Uriinlerin alim miktari; Alim miktar1 fazla oldugunda alicilarin pazarlik giicii
artmaktadir. Ancak pazarda bulunan {iriin miktar1 az ise alicilarin pazarlik
giicli diismektedir.

e Alicilarin Orgiit degistirme maliyeti; Alicilar bazi durumlarda isletme
degistirmek isteyebilir. Fakat bu durumda kalite, teslimat maliyet gibi bazi
faktorler ortaya cikmaktadir. Bu durumda alicilar orgilit degistirmek
istemeyeceklerdir. O zamanda pazarlik gilicleri zayiflamaktadir.

e likame fiiriinler; Eger alim yapilacak iiriiniin ikamesi bulunuyorsa alicilarin
pazarlik giicii artabilir.

e Toplu alim fiyatlari; Tedarik edilecek olan iirlin miktar1 fazla ise alicilar
bunu fiyat diistirmek i¢in kullanabilir ve pazarlik giicli kazanabilmektedir.

e Uriinlerde farkliliklar; Bazi iiriinlerin fazla 6zellikleri bulunmaktadir. Bu

ozelliklerde alicilarin farkli {irlin tercih etmesini engellemektedir. Bu sebeple
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alicilarin pazarlik giicleri azalmaktadir. Hatta alicilarin daha yiiksek fiyat
6demesi durumunu bile meydana getirebilmektedir.

e Marka; Alicilarin iirlinlerde belirli markalar1 segmesi pazarlik giiglerini
zayiflatmaktadir.

e Kalite imajimnin etkisi; Orgiitlerin kaliteli iiriin {iretmesi daha yiiksek rekabet
avantajinm  getirmektedir. Bu durumda alicilarin  pazarhik  giliclinii
zayiflatmaktadir.

2.5.5. Yeni Girisimcilerin Tehdidi

Pazara yeni giren tiriin ya da girisimci dogrudan bir rekabet meydana getirebilir.
Bu durumda pazarda mevcut olan Urlin ya da orgutleri tehdit edecektir. Sektore yeni
katilan girisimciler, daha istekli olacak ve yeni kapasite olusturacak, sektordeki
alicilar1 kazanma arzusu igerisinde olacak, yeni kaynak ve fikirler ile birlikte sektore
girig yapacag icin sektordeki rekabeti etkileyecektir. Bunun sonucunda da sektdrde
kazanilan kéarlar bolisiilecek, pazardaki mevcut isletmelerin tutunmasi zorlasacak,
fiyatlarda diisiis gerceklesecek ve maliyetlerde artis meydana gelebilecektir (Yunna
ve Yisheng, 2014). Sektore yeni girisimcilerin ya da {iriinlerin girmesi biiyiik bir
tehdit olusturmaktadir. Ancak yeni girisimcilerin ya da iiriinlerin sektore girmesini
engelleyebilmek i¢in bazi engeller bulunmaktadir. Bu engeller (Kogoglu ve Kantar,

2016);

e Olgek ekonomisi; Eger iiretilecek olan {iriiniin {iretim maliyetlerini
minimuma indirebilmek i¢in yiiksek miktarlarda iiretim yapilmasi
gerekiyorsa ve pazara yeni giren girisimci ya da iirlinlin ilk bagtan miktar
olarak fazla iiretilmesi miimkiin degilse bu durum yeni girisimcinin
girmesini engeller ve mevcut isletmeleri koruyabilir.

e Uriin farklilastirma; Eger fiiretilen {iriin 6zellikli bir iiriin ve mevcut
isletmeler farkliliklar uyguluyorsa bu durum yeni girisimciler i¢in tehdit
olusturacaktir. Bu yiizden yeni girisimcinin girmesini engellemektedir.

e Marka; Sektdrde mevcut belirli markalar var ise bu durum yeni girisimcinin

girmesini engelleyecektir.
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e Sermaye; Yeni girisimcinin girece@i sektor i¢in yiiksek yatinm maliyeti
bulunuyorsa bu durum yatirimi zorlastirabilir ve mevcut 6rgltlerin
tizerindeki tehdit unsurunu azaltacaktir.

e Kisitlayic1 devlet politikalari; Eger girilmesi planlanan sektorde kisitlayici
politikalar mevcut ise sektérde bulunan orgiitlerin tehdit unsuru azalacaktir.

Yeni girisimciler sektdrde bulunan orgiitlerin tutumlarii da iyi arastirmalilardir.

Ciinkii mevcut sektorde bulunan Orgiitlerin yeni girisimcilere karsi caydiric
davraniglart var ise, fiyat diisiirme gibi, sektoriin biiyiime hiz1 diisiik ise yeni
girisimciler sektore adim atmayi tekrar diistinmelilerdir. Yiikse mevcut isletmeler ile

rekabet edebilmeleri gii¢ olacaktir.

2.6. Bes Gii¢c Modelinin Ozellikleri

Bes gilic modeli sayesinde orgiitler rakiplerini analiz edebileceklerdir. Bu model
sayesinde rakiplerinin hamlelerini, stratejilerini éngorebileceklerdir. Bu durumda
orgiitlerin kendi hamlelerinin ve stratejik davraniglarinin  dogrulugunu analiz
edebilecekler ve daha giiclii adimlar atabileceklerdir. Ayrica rakipleri ve kendi
hamlelerini kiyaslayabilecek ve rekabet giiciinii arttiracaktir. Boylece, rekabet
alaninda giiclenmis ve daha {stlin ve farklilasmis davranislar elde edebileceklerdir.
Ayn1 zamanda sektorii takip ederek analiz yaptiklart i¢in degisimleri rakiplerinden
once  fark  edeceklerdir.  Boylelikle  rakiplerinden  6nce  farkliliklar

gosterebileceklerdir.

Model 06zellikle katilimcinin ilgisine yonelmektedir. Ciinkii katilimc1 orgiit ve
sektor hakkindaki gortisleri ile birlikte elde ettigi verileri yorumlayabilecektir. Tabi
ki bu yeterli bir tecriibeye ve bilgi ihtiyacin1 dogurmaktadir. Bu durumda modelin
analiz etkisini azaltabilir. Cunku rakiplerin bilgileri elimizde olmayabilir ve bu
durumda elde edilen verilerin analiz edilmesini giiglestirir. Yani model stratejik
olarak etkilidir ancak uygulamada her zaman kolaylik olacag: diisiiniilmemelidir. Bes
giic modelinin uygulamasinin zor olabilecegi unutulmamalidir (Ruocco ve Proctor,

1994).
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BOLUM III

3.1. Tibbi Cihaz Kavram

Tibbi cihazlar artik giiniimiizde saglik alaninda her yerde kullanilmaktadir. Cilinkii
giintimiizde saglik hizmetlerine olan ihtiya¢ her geg¢en giin daha da artmaktadir.
Hastalik ¢esitleri de her gegcen giin artis gostermektedir. Bu durumda hastaligin
tanisin1 ve tedavisini bulmay1 giiclestirmektedir. Bu durumu kolaylastirmak adina
geligsen teknolojiden faydalanilmaktadir. Gelisen teknoloji ile birlikte, cihazlarda da
gelismeler meydana gelmektedir. Hastaliklarin tedavi edilmesi i¢in tanilarin
konulmasinda tibbi cihazlar biliylik 6nem tagimaktadir. Bu yiizden hastalara teshis
konulurken tibbi cihazlarin ulasilabilir ve ihtiyaclarin karsilanmasi énemlidir (WHO,
2011). Clnku bu sayede toplum sagligr gelismis olacak ve saglik ¢alisanlarina biiyiik

katkilar saglamis olacaktir.

Tibbi cihaz tanimin gergeklestirilmesi ¢ok miimkiin olmamaktadir. Ciinkii bir ¢ok
tibbi cihaz c¢esitleri bulunmaktadir. Ancak T.C. Saglik Bakanliginin 7 Haziran
2011°de 27957 sayili Tibbi cihaz Yénetmeliginde “Insanda iizerinde;

Asli fonksiyonunu farmakolojik, immunolojik veya metabolik etkilerle

birlikte saglayamayan,

e Fakat fonksiyon yerine getirilirken bu etkiler tarafindan desteklenen ve
insanin iizerinde hastaligin Onlenmesi, tanisi, izlenmesi, tedavisi veya
hafifletilmesi,

e Yaralanma veya sakathigin tanisi, izlenmesi, tedavisi, hafifletilmesi ya da
magduriyetin giderilmesi ve ya anatomik, fizyolojik bir islevin
arastirilmasi, degistirilmesi veya yerine bagka bir sey konulmasi,

e Dogum kontrolii amaciyla kullanilmak iizere imal edilmis, tek basina

veya birlikte kullanilabilen, imalatcisi tarafindan 6zellikle tani1 ve/veya

tedavi amagli kullanilmak iizere imal edilmis ve tibbi cihazin amaglanan

islevini yerine getirebilmesi i¢in gerekli olan yazilimlarla birlikte, her tiirli
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arag, alet, techizat, yazilim, aksesuar veya diger malzemeler” olarak
tanimlanmaktadir (Resmi Gazete, 2011).

Tibbi cihazlar kullanildig1 bransa ve amaca gore farkliliklar gostermektedir.
Genelde benzer bir siniflama yapilsa da bazen degisiklikler olmaktadir. Ancak genel
olarak asagidaki gibi bir siniflandirma yapmak miimkiin goéziikmektedir (TTGV,
2013).

1. Tibbi Goriintiileme Sistemleri
2. Ameliyathane ve Solunum Cihazlar

3. Biyokimya, Biyoloji, Molekiler, Genetik, Hematoloji ve Mikrobiyoloji

Sterilizatér ve ETUV Cihazlari
Dis, KBB ve Goz Uniteleri

Cihazlan
4. Biyolojik Sinyal izleme Cihazlari
5. Radyoterapi Sistemleri
6. Fizik Tedavi Cihazlar
7. Optik Tibbi Cihazlar
8.
9.

10. Ses ve Isitme Cihazlar1 (Odyometre, Empedansmetre)
11. Mekanik Cihazlar ve Cerrahi Aletler

12. Tibbi Gaz Sistemleri

13. Hemodiyaliz Cihazlari, Su Sistemleri

14. Tek Kullanimlik Sarf Malzemeleri

15. Protez ve Ortezler

3.2. Tibbi Cihazlara Yonelik Kalite Yonetim Standartlar:

Son donemlerde tiiketiciler kaliteye ¢ok fazla 6nem vermeye baslamistir. Kalite
rekabet avantaji1 kazanma siirecinde de avantaj saglamaktadir. Bu durumda cihazlarin
tasarim asamasindan, kullanim asamasina kadar kalite yOnetim sisteminin
uygulanmasini giindeme getirmektedir. ISO 9001°de kullanicinin tatminini arttirmak

icin kullanabilecegi kalite standartlarini belirlemektedir (TSE, 2008).

ISO 13485 ise, medikal sektorii kalite yonetim standardidir. ISO 9001 temel

alinarak hazirlanmistir. Tibbi cihazlar igin belirli sartlar olusturan uluslararasi bir
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standarttir. Asil amaci tibbi cihaz {iretimi yapan kisiler ile tedarikgilerin cihazlart

piyasaya kaliteli ve hizl1 sunabilmesine temel olusturmaktir (Atilla ve Sat, 2017).

CE isareti ise, cihazlarin tllkeler arasinda serbest dolagimini saglamak amaciyla
Avrupa Birligince uygulanan saglik ve giivenlik isaretidir. Bu isaret bir kalite
isaretini simgelememektedir. Fakat iirliniin ilgili oldugu yonetmelikteki tiim sartlart
karsiladigin1 gosteren bir isarettir (Baykal, 2017). Ancak CE isaret alinmadan hemen
once EC uygunluk beyanmi alinmasi gerekmektedir. Bu beyan cihazin piyasaya
siiriilmeden oOnce, iirliniin biitiin yonetmelige uygun oldugunu gosteren teknik

dokiimanlarin hazirlanmasi islemini kapsamaktadir (Demir, 2006).

3.3. Sektor Hakkinda Genel Bilgiler

Tibbi cihazlar 20. yy baslarindan itibaren biiyiik gelismeler gostermistir. Bunun
sebebi olarak, farmakoloji, mihendislik, fizik, mikrobiyoloji, kimya, fizyoloji gibi
uygulamali bilimlerde olusan gelismelerden etkilenmis olmasi gdsterilmektedir.
Artik elektronik gelismeler cok hizli olmakta ve bunlarin diger bilimlerle bulusma
stiresi artmigtir. Bu yiizdende tibbi cihazlar iireten oOrgiitlerin sayis1 her gegen giin

artis gostermektedir (Atasever ve Karaca, 2017).

Gilintimiizde tibbi cihaz sektorii yliksek katma degeri olan bir sanayi kolu haline
gelmis durumdadir. Biliyiime hizinin fazla olmasindan dolay1r ekonominin dinamik
sektorleri arasinda bulunmaktadir. Diger sektorlere gore krizlerden daha az
etkilenmektedir. Saglik sektoriinde teshis tedavilerin basarisinin artmasi agisindan
tibbi cihazlarin 6nemi oldukg¢a biiyliktiir. Tibbi cihaz sektoriiyle ilgili mevzuat
“Saglik Bakanliginca” diizenlenmektedir. Tibbi cihaz sektoriinde bulunan orgiitlerin
bilgi ve kayit islemleri icin, Tiirkiye Ilag ve Tibbi Cihaz Ulusal Bilgi Bankas
(TITUBB) bulunmaktadir. Bu sayfa uluslararasi standartlarda dahi tibbi cihazlar
lizerine bir bilgi bankasii olusturmaktadir. TITUBB Portali, saglik sektoriindeki
tibbi cihaz ile ilgili giincel bilgileri paylasmay: hedeflemektedir. Bu sektdre yeni
katilmak isteyen kisiler ise bu portal {izerinden kayit yapip, Saglik Bakanligi
tarafindan kayit altina alindiktan sonra pazara giris yapabilmektedirler (Unal, 2016).

Ana yonetmelikte tanimlamasi yapilan islerin yapilabilmesi icin, Tiirkiye Ilag ve
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Tibbi Cihaz Kurumunda bulunan yetkili kisiler tarafindan sunulan yeterlilik belgesi

alinmas1 gerekmektedir (Tiirkiye Ila¢ ve Tibbi Cihaz Kurumu).

Insana verilen degerin anlasilmasi ve dnemin artmasi ile birlikte iilkeler tibbi
cihaz sektoriine daha fazla 6nem vermeye baslamistir. Ayrica tibbi cihaz sektorii
artik bir iilkenin en biylk rekabet gucl olarak gorulmektedir. Rekabet gucl elde
edebilmek ve insanlar1 tedavi edip, teshis koyabilmek icin tibbi cihazlara olan 6nem
her gecen giin sliphesi daha da artacaktir. Bu yiizden gerekli 6nemin ve arastirmanin

yapilmasi, yeni inovasyonlarin tesvik edilmesi gerekmektedir.

3.4. Tibbi Cihaz Sektorii

Tibbi Cihaz sektorii Diinyada en hizli gelisen sektorler igerisindedir (TOBB 2008,
Tibbi Cihaz Sektor Raporu). Tibbi Cihaz sektorii maliyet gerektiren bir sektor oldugu
icin daha ¢ok gelismis orgiitlerde oldugu goriilmektedir. Bu ylizden de Tibbi Cihaz
sektorli daha ¢ok oligopol piyasa 6zellikleri tasidig1 gozlenmektedir (Baykal, 2017).
Ayrica maliyet gerektiren bir sektdr oldugu igin gelismis iilkelerde daha fazla
avantajlar bulunmaktadir. Tiirkiye’de diger llkelere gore Tibbi Cihaz sektdriinde
diisiik kalan iilkeler arasindadir. Simdi Tibbi Cihaz sektoriiniin ilk 6nce Diinyadaki
mevcut durumu incelenmeye calisilacak ve ardindan Tiirkiye’deki mevcut durumu

incelenmeye caligilacaktir.

3.4.1. Diinyada Tibbi Cihaz Sektori

Saglik sektoriinde en biiyiik pay tibbi cihaz sektoriindedir. Yasl niifusun artmast,
kronik rahatsizliklarin yayilmasi, bilimin her gecen giin daha da gelismesi ve alim
giiciiniin fazla olmas1 gibi sebepler tibbi cihaz sektoriiniin gelismesini saglamistir.
Kiresellesmenin yayilmasi, iilkelerin kendi teknolojilerini gelistirmeleri ve tilkelerin

thracat yapma istegi diinyada da bu sektoriin yayilmasini saglamistir.

Tibbi cihaz sektoriine tlkeler bazinda bakildiginda; gelismis olan {ilkelerin
kaynaklarim1 daha iyi ve dogru yonettigi sOylenebilmektedir. Gelismekte olan
tilkelerde daha fazla diisik diizeyde teknolojik {iriinlerden faydalanildig
goriilmektedir. Diinyada tibbi cihaz iireten iilkelerin oransal dagilimina bakildiginda,
ABD %49, Japonya %12, Almanya %11, son olarak Tiirkiye’ye bakildiginda %1°lik
bir dagilim ortaya ¢ikmaktadir (Tibbi Cihaz Sektorii Strateji Belgesi ve Eylem Plam
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Taslagi: 2015, 21). Bu dagilim sekil 7°de gosterilmistir. Bakildiginda tibbi cihaz
sektoriine kiiresel captaki oOrgiitlerin hakim oldugu goziikmektedir. Bu sektdrde
yapilan iiretimler genelde yiiksek rakamlalar ile miimkiin olmaktadir. Bu yiizden
daha ¢ok biiylik firmalar tekelinde bulunmaktadir. Biiyiik orgiitler kii¢iik isletmeleri

de satin alarak iiretimi tek bolgelere tasimislardir (Maliyamu, 2019).

Sekil 7. Ulkelere Gore Diinyada Tibbi Cihaz Pazar Payi

Ulke Pazar Pay1 Ulke Pazar Pay1
ABD % 49 Fransa % 3
Japonya % 12 Rusya % 3
Almanya % 11 Brezilya % 2
Cin % 6 Turkiye %1
Kanada % 6 Meksika % 1
Ingiltere % 4 Hindistan %1

Kaynakga: Espicom, 2014

Kiiresel pazarda 2020 yilma kadar %6,1 biliylime beklenmistir. Bu
bliylimeden sonra 2022 yilina kadar 435,8 milyar dolarlik bir hacme ulagmasi
beklenmektedir. Bunun sebebi olarak bulasici hastaliklarin artmasi, yash niifusun
fazla olmasi, kronik rahatsizliklar {ilkelerin tibbi cihaz sektoriine verdigi Onemi
arttiracaktir. Ancak pazarin %60’ indan fazlasinin gelisim gostermesi, Orgiitler
arasinda rekabetin yogunlasmasi ile dinamik bir degisimle kars1 karsiya
olunmasindan dolay1 gerceklesecektir. (Kiper, Bayhan, Karaca, Altay ve Kayaligil,
2013).

Diinyada tibbi cihaz {retiminin %60indan fazla kismi dis ticareti
olusturmaktadir. Bu durumda tibbi cihaz sektoriiniin kiiresellestigini gozler Oniine
sermektedir. Bu ylzdende bu sektdrde uluslararas: orgiitler yer almakta ve rekabeti
st diizeye tagimaktadirlar. Tabi bu konuda 6zellesmeye gitmeyerek, kendi yerel

pazarlarinda giiglenmeye ¢alisan iilkelerde bulunmaktadir (Almanya gibi).



33

3.4.2. Tiirkiye’de Tibbi Cihaz Sektorii

Tibbi cihaz sektorii Tiirkiye’de son yillarda Onemsenmeye ve gelisim
gostermeye baslamistir. Yapilan kalkinma planlarinda gelismenin daha da
yiikselmesi hedeflenmektedir. Tibbi cihazlar sektorii TOBB’a bagh Tiirkiye Medikal
Sektor Meclisi ile temsil edilmektedir. Orgitlerin tretimlerinde imalat sanayinin
%0.83’iinii, istihdamda ise %0.81’ini olusturmaktadir. Tiirkiye Istatistikler Kurumu
(TUIK) 2018 yilina ait saghik harcamalar istatistiklerine gore, 2018 yilinda %17,5
oraninda artmis ve harcamalar 165 milyar 234 milyon TL’ye ulamigtir. Bu degisimin
sebebi dolar kurudur. Tiirkiye’de saglik sektorii dolar kuruna bagli olarak artis veya
azalis gdstermektedir (TUIK, 2018). Tablo 1°de goriildiigii iizere Tiirkiye’de temel
finansman kaynagi devlettir, ancak son yillardaki yatirimlari ile birlikte 6zel sektorde
O6nemli bir yer tutmaktadir.

Tablo 1. Yillara Gére Saglik Harcama Istatistikleri

Ozel Sektor
Yil Genel Toplam Devlet Harcamasi
Harcamasi
2018 165 234 37 213 128 021
2017 140 647 30 904 109 744
2016 119 756 25744 94 012

Kaynakca: TUIK, 2018.

Ancak bu gelismelere ragmen iiretim konusunda ve teknolojik olarak tam bir
gelisme gosterilemedigi igin lilkemiz O6nemli Ol¢iide disa bagimli olarak hareket
etmektedir. Yerli firmalar bulunmakta fakat onlar buyuk firmalarla rekabet
edememektedir. Anca biiyiik orgiitlere olan giivenin daha fazla olmasindan kaynakli
olarak yerli firmalar sektorde belirleyici unsurda olamamaktadir. Tibbi cihazlarin
%85°1 yurt disindan karsilanmaktadir. Diinya geneline bakildiginda iilkeler Ar&Ge
‘ye %8 lik bir pay ayirirken Tirkiye’de bulunun orgiitler %0,8 oraninda bir pay
ayrrmaktadir (Kuzeydogu Anadolu Kalkinma Ajansi, 2009).

TUSEB 2019-2023 Stratejik planinda, tibbi cihaz gibi stratejik énemi olan
tirlinlerde disa bagimliligin azaltilmasini1 hedeflemektedir. Amaglar1 arasinda ilag ve
tibbi cihaz sektoriinde kiiresel capta rekabet giiciinii arttirmayr ve bunun igin tibbi

cihaz ve tani kitini gelistirme bulunmaktadir (TUSEB, 2019).
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Tirkiye’nin tibbi cihaz ithal ettigi iilkelerin basinda ABD, Almanya, Cin,
Italya ve Japonya gelmektedir (Kiligarslan ve Takkasiz, 2019).

Bir sektoriin iilkeyi ne denli etkiledigini degerlendirmek ic¢in uzun yillara
dayali bir veri tabaninin olmasi gerekmektedir. Burada bu degerlendirmenin tam
olarak yapilamamasi uzun yillara dayali veri tabanimnin bulunmamasindan

kaynaklanmaktadir.

3.5. Sektortin Swot Analizi

Sektoriin giiclii ve zayif yanlarmni, firsat ve tehditlerini belirlemek agisindan
yapilan Swot analizinin temel alindigi nokta Porter’in Rekabet Stratejileri Sektor ve
Rakip Analizi Teknikleri adli ¢alismasi olmustur (Porter, 2000). Tibbi cihaz
sektorlinlin  swot analizin yapilmasinin ana sebebi, mevcut durumun analiz
edilebilmesi ve bu zayif yonleri gii¢lendirerek, yeni stratejiler dahilinde firsata
cevrilmesinin hedeflenmesidir. Sektoriin swot analizi Saghk Bakanhig ilag ve Tibbi
Cihaz Kurumu’nun 2015 yilinda yaymlamis oldugu 2016-2020 yillart aras1 Tiirkiye
Tibbi Cihaz Sektorii Strateji Belgesi ve Eylem Planmi1 Taslagi incelenerek sektoriin
giiclli yanlari, zayif yanlar firsatlar1 ve tehditleri maddeler seklinde diizenlenmistir

(Saglik Bakanlig Ilag ve Tibbi Cihaz Kurumu, 2015).
Gucla Yanlar;

e Ulkenin bilisim teknolojisine yatkin olmasi,

e Teknolojinin yeni nesil tarafindan merakla kullanilmak istenmesi ve
geng niifusun fazla olmasi,

e Katma degeri yiiksek bir sektor,

e Tiirkiye’de haberlesme altyapis1 yenidir,

e Biiyiik 6l¢ekli olmasa da tibbi cihaz, alet iireten firmalar mevcuttur,

o  Ogzellikli isgiicii vardur,

o Isgiicii iicretleri diisiiktiir,

e Turkiye icinde 6nemli olan 11 sektor igerisinde yer almasi,

e 2023 hedefleri arasinda belirli yatirimlarin planlanmasi,

e Uriinlerin kalitesinin her gegen giin daha da artmasi,
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e Yatirimcilara tesvik ve hibeler verilmesidir.

Zayif Yanlar;

e Tibbi cihazlarin temin edilmesinde yurtdisina bagimli olunmast,

e Mevcut cihazlarin bakimu ile ilgili yeterli donanim bulunmamaktadir,

e Turkiye igerisinde Uretimi yetersizdir,

e Belirli alanlarda ve seviyelerde tibbi cihaz {iretimi yapilsa dahi
hammadde temininde yurtdisina bagimli olunmasi,

e Donanimli bilgi olmamasindan dolay1 planlama tam olamamakta ve
uygun olmayan cihazlar temin edilebilmektedir,

e Tibbi cihaz iiretimi iizerinde yeterli bir denetimin olmamasi,

e Tibbi cihaz sektoriine yonelik ar&ge calismasi yetersizdir,

e Personellerin 6zliik haklar yeterince verilmemektedir,

e Kullanilan teknolojinin pahalilig1,

e Universiteler ve sanayiler arasinda isbirliginin zay1f olmast,

e Uretim potansiyelinin tam kullanilamamast,

e Pazarlama faaliyetlerinin eksikligi,

e Tibbi cihaz iiriinlerin pahaliligindan dolay1 yeni teknolojili iriinlerin
orgutlerde az bulunmasidir.

Firsatlar;

e Tiirkiye’nin Avrupa, Ortadogu iilkeleri basta olmak iizere stratejik bir
konumda olmasi,

e Uluslararas1 alanda sagligin 6nemsenmesi ve yeni tedavilere olan
bilincin artmasi,

e Teknolojinin gelismesi ile diger iilkelerde saglik ile ilgili yeniliklerin
takip edilmesinin kolaylagmasi,

e Rahatsizliklarda artiglarin olmast,

e Niifus artis1 ile birlikte tibbi cihazlara olan ihtiyacin ve talebin
artmasi,

e Saghk reformlarn ile birlikte daha fazla kisinin tibbi cihaz

imkanlarindan yararlanacak olmasi,
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Giclii bir sanayi yapisi olmasi,

Avrupa Birliginin ar&ge icin Avrupa llkelerindeki orgiit ve
iiniversitelerle ortak calisma ve ekonomik destek saglayacak olmasi
ve Tiirkiye nin bu durumdan faydalanacak olmasi,

Tip alaninda yurtdisinda basarili olan bir ¢ok Tiirk bulunmasi ve bu
bilim insanlarindan faydalanabilme olanagi olmasi,

Geng niifusun artmasi ve onlarla birlikte potansiyel Pazar varliginin
devam etmesi,

Teknolojik altyapinin her gegen giin gelismesi,

Az da olsa tibbi cihaz iireten orgiitlerin devamliligi ve belli bir bilgi
birikimlerinin olmasi,

Savunma sanayine yliksek yatirimlarin yapilmasi ve beraberinde ileri
teknoloji ureten 6rgutlerden faydalanabilme,

Devletin yeni saglik politikalar ile iiretimi desteklemesidir.

Tehditler;

Kiresel olarak rekabetin artmasi,

Tiirkiye’de bulunan firmalarin diinya ¢apinda taninmiyor olmasi,
Kalitesiz Gretimin engellenememesi,

Ureticilerin dis iilkelere bagimliligmin ¢ok olmast,

Isgiiciinii iicretlendirmeleri azdur,

Gereken degerin tam olarak saglanamamasindan dolay1r beyin
goclerinin olmasi,

Ithal {iriinlerin daha fazla tercih ediliyor olmasi,

Yabanci isletmelerin pazara daha fazla hakim olmasi,

Yerli tirtinlere tam olarak gilivenin olmamasi,

Kresel captaki ekonomik durgunluktan etkilenmesi,

Savas ve dis iilkelerle olan anlasmazliklardir.

Baslangicta SWOT analizi gibi sektoriin biitliin yonleri ile arastirilmasi, bu

yonde yeni stratejiler gelistirme konusunda yardimci olacaktir. SWOT analizi ile

birlikte tibbi cihaz sektoriinde bazi faktorlerin daha onemli oldugu anlasilmistir.

Turkiye nitelikli kisilerin beyin go¢iinii azaltmak igin calismalar yapmalidir.
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Ulkemizin disa bagimliligmi azaltic1 daha fazla politikalar gelistirilmelidir (Saglik
Bakanlig1 ilag ve Tibbi Cihaz Kurumu, 2015). Ar&Ge ye daha fazla 6nem verilmeli
ve nitelikli isglicii yetistirmesi ile ilgili diizenlemeler ivedilikle gerceklesmesi
gerekmektedir. Kalitesiz tibbi cihaz iiretimi ve satin alimiyla ilgili daha caydirici
politikalar uygulanmalidir. Sektérde bilingli olunmasi i¢in daha fazla ve kaliteli
egitimler diizenlenmelidir. Gtliglii sanayi yapisi bulunan iilkemizde tibbi cihaz
iiretiminde de s6z sahibi olabilmesi i¢in ¢alismalar yapilmasi ve belirli kiimelenmeler
gerceklestirilmesi  gerekmektedir. Universitelerle sanayilerinin is birligi gibi.
Teknolojik altyapinin gelistirilmesi i¢in daha ¢ok ¢aba harcanmasi gerekmektedir

(Saglik Bakanlig Ilag ve Tibbi Cihaz Kurumu, 2015).
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BOLUM IV

YONTEM

Rekabet kavraminin makro ve mikro agidan tanimina, teorik gergevesine, bes
giic modelinin 6zelliklerine ve bilesenlerine ilgili alan yazin dogrultusunda ilk ¢
bolumde yer verilmektedir. Bu bolimde ise, tibbi cihaz sektoriiniin bes gii¢
modelinin bilegenleri ile rekabet analizinin tespit edilmesine yonelik gergeklestirilen
alan arastirmasi yer almaktadir. Calismanin bu boliimiinde arastirmanin problemi,
Onemi, yontemi, deseni, evren ve Orneklemi, veri toplama araglari, verilerin

toplanmasi ile verilerin analizi hakkinda ayrintili bilgi verilmektedir.

4.1. Arastirmanin Problemi

Kiiresellesmenin beraberinde getirmis oldugu degisen pazar kosullar1 mevcut
rekabet ortaminin isletmeler tarafindan var olan bakis acilarint degistirmis, global
diisiinmeyi ve daha hizli hareket etmeyi gerekli kilmistir. Bu siiregte isletmelerin
rekabet Uistlinligiinii siirdiiriilebilir hale getirebilmeleri igin 6nceki donemlere kiyasla
daha detayli, daha analitik, daha yenilik¢i ve daha stratejik bir yaklagimla hareket

etmeleri geregi dogmustur.

Isletmelerin icinde bulunduklari gevrede yasanan degisimleri, teknolojiyi,
rakipleri iyi analiz ederek, gozlemleyerek gelecege yonelik kararlar vermeleri
gerekmektedir. Isletmeler, su anki iirettikleri iiriinleri veya sunduklari hizmetleri
sektorde ki mevcut rakiplerden, tedarik¢ilerden, ikame firmalardan, alicilardan ve
sektore yeni girecek firmalardan ne derece etkilenerek sekillendirdikleri ve degisen
rekabet kosullarinda ne gibi etkilerle karsilasacaklarini saptamalidirlar. Tiirkiye’nin
mevcut rekabet kosullar1 altinda tibbi cihaz sektoriinliin ulusal ve uluslararasi
pazarlarda ki rekabet durumu, bes giic modelinin bilesenlerinden hareketle “Tibbi
Cihaz sektoriiniin bes giic modeline gére uluslararasi rekabet gucl ne diizeydedir?”

sorusu arastirma problemi olarak kabul edilmistir.
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4.2. Arastirmanin Onemi

Rekabet analizi kapsaminda daha once yapilan caligmalarda farkli sektorel
analiz faktorlerinin tercih edildigi dikkat ¢ekmektedir. Bunlar; Porter’in Elmas
Modeli, Mutlak Ustiinliik Teorisi, Karsilastirmali Ustiinliikler Teorisi, Heckscher-
Ohlin Teoremi, Paul Krugmanin Yaklasimi gibi faktorlerin oldugu goériilmektedir.
Rekabet analizi ile ilgili alan yazinda daha once calisilmis olunan faktérlerin yani
sira Michael E. Porter’in Bes Gii¢ Modeli yaklagiminin tibbi cihaz sektorii iizerine

daha 6nceden yapilan bir ¢alismanin olmamasi bu ¢alismanin 6nemini arttirmaktadir.

Ilgili alan yazin incelendiginde daha énce yapilmis olan calismalarda rekabet
analizinin, isletmelerin makro ve mikro cevrede gerceklestirdigi goriilmektedir.
Isletmenin makro gevresinin PEST Analizi ile mikro gevresinin ise Porter’in Bes Giig
Modeli gibi rekabet analizinin yapilabilecegi literatiir taramasi sonucu kaynak
calismalara rastlanmistir. Calismada incelenecek olan sektoriin mevcut konumu da
gbz Oniine alinarak rekabet analizinin Michael E. Porter’in Bes Gii¢ Modeli

kapsaminda ele alinmasi kararina varilarak konu 6zele indirgenmektedir.

Aragtirmanin onemine incelenmis olunan sektor U(zerinden deginilecek
olunursa; Saglik Bakanliginin, Kalkinma Ajanslarinin, Tiirkiye Odalar ve Borsalar
Birliginin ve ilgili bakanliklarin sektore iligkin raporlarindan elde edilen veriler
1518inda iilkemizde tibbi cihaz sektoriinde heniiz yeterli seviyede fliretici isletme
varligmmin olmayis1 sektoriin incelenmesi konusunda bir merak uyandirmistir.
Raporlardan elde edilen verilerde sektdriin genel olarak ithalat ve ihracat degerleri,
Turkiye de sektoriin yeri, Dunyada sektOrliin yeri ve konumu, sektor igi yapilan
caligmalara ulagilmaktadir. Bu raporlardan hareketle sektoriin rekabet analizi ile ilgili
gerek raporlarda gerek ilgili alan yazinda yeterli bir ¢calismaya rastlanilmamaktadir.
Yapilmis olunan daha onceki calismalarda tibbi cihaz sektérinin rekabeti bu
sektorde liretim yapan isletmelerle bes giic modeli kapsaminda, goriismeler yapilarak
analizlerde bulunulmaktadir. Bu kapsamda calisma hem sektoérde yeterli bir alan
yazin bulunmayan sektoriin rekabet konusuna deginmekte hem de sektoriin rekabet
analizi 6zele indirgenerek saha calismasi ile desteklenmektedir. Bu nedenle tibbi
cihaz sektorii mevcut rakipler acisindan ne durumda, sektoriin tedarikgileri ne

diizeyde, mevcut miisteri profili nasil, sektorde ikame {iriinlerin rekabeti etkileme
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siddeti ne derece ve sektore yeni girecek isletmeler rekabeti ne dlgiide etkilemekte
biitlin bu konularin analizine ¢aligmada detaylica yer verildigi i¢in ayrica dnem

tagidigr diistiniilmektedir.

4.3. Arastirmanin Evren ve Orneklemi

Bir arastirmanin c¢alisma alanini olusturan, arastirmaya konu oOrneklemin
secildigi ve arastirma sonuglarinin genellestirildigi gruba “evren” adi1 verilmektedir
(Altunisik vd., 2010: 130). Arastirmanin yapilis amact hedef evrene iligkin yargilar
olusturmak oldugundan; hedef evren, arastirmacinin inceledigi, ilgi duydugu ve
yaptig1 calisma sonucunda belirledigi sonuglar1 genellemek istedigi evrendir. Hedef
evren bireyler, gruplar, sosyal kurumlar veya olay ve olgular da olabilir. Hedef evren
belirlendikten sonra, evreni en iyi yansitacagi ve calismadan istenen ayrintilari
belirginlestirecegine inanilan 6rnekleme gergevesi olusturulur. Orneklem gergevesi,
evreni tam anlamiyla temsil edebilecek Ogeler veya unsurlarin listesidir (Baltac,

2018: 235).

Arastirmanin hedef evrenini Tibbi Cihaz Sektorinde aktif olarak UGretim
faaliyetinde bulunan Istanbul merkezli isletmeler olusturmaktadir. Istanbul ilinde
aktif olarak faaliyet gosteren isletmelerin hedef evren olarak kabul edilmesinin
sebebi; Kalkinma Bakanliginin 2014 yilinda yaymlamis oldugu Onuncu Kalkinma
Plam1 Tibbi Cihaz Ve Tibbi Malzeme Calisma Grubu konulu raporda Tiirkiye’de
sektoriin agirlikli olarak Istanbul ilinde faaliyet gosteriyor oldugunun ifade
edilmesidir. Bu kapsamda hedef evren cercevesinin belirlenmesi icin internet
sitelerinden Tibbi Cihaz Sektorii ile ilgili dernekler, vakiflar, sektor analizi igin
hazirlanan kurum raporlar1 ve sektorle ilgili siteler taranmis, sektérde aktif olan
isletmelerin iiye oldugu derneklerden olusturulmast kararlastirilmistir. Yapilan
aragtirmalar  dogrultusunda MASSIAD (Marmara Tibbi Cihaz Uretici ve
Tedarikgileri Dernegi) dernegine iiye olan bu sektordeki isletmelerin listesine

ulasilarak ¢alismanin hedef evreni olusturulmustur.

Arastirmanin hedef evrenini MASSIAD’a iiye 505 tibbi cihaz isletmesi
olustururken, maliyet ve zaman konusunda yasanan simirliliklar sebebi ile hedef

evren igerisinden ¢alisma evreni belirlenmistir. Arastirmanin ¢alisma evrenini
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dernege iiye Istanbul merkezli 407 isletme olusturmaktadir. Calisma evreninden de
Ornekleme saptanmaya calisilmistir. Amagh Ornekleme yontemi kullanilarak
orneklem olusturulmustur. Amachi Ornekleme yoOntemi, arastirmacinin Kkisisel
gozlemlerinden hareketle aragtirma sorunsalina uygun geldigini diisiindiigii belirli
ozellikler tasiyan deneklerin secildigi Ornekleme yontemidir (Giirbiiz ve Sahin,
2014:130). Nitel arastirmalarda amacgli 6rnekleme ydntemi zengin bilgiye sahip
oldugu diisiiniilen durumlarin derinlemesine ¢alisilmasina olanak vermesi, olaylarin
kesfedilmesi ve agiklanmasinda yararli olmasi, arastirma konusunun daha zengin,
betimsel ve derinlemesine bilgiye dayal1 bir veri seti olusturulmasi nedeni ile tercih

edilmektedir (Yildirim ve Simsek, 2018: 118-124).

Ornekleme yéntemleri evreni temsil edecek érneklem grubunu belirlemek
amactyla gerceklestirilen uygulamalardir. Evrenin tamamina ulagilmasinin miimkiin
olmadig1 durumlarda kullanilmaktadirlar. Ornekleme ydntemleri seckisiz ve segkisiz
olmayan olmak {izere iki yontem {iizerinden uygulanmaktadir. Seckisiz drnekleme
kendi i¢inde ikiye ayrilmaktadir. Bunlar; “basit seckisiz ornekleme” ve “tabakali
ornekleme” dir. Seckisiz olmayan Ornekleme ise ilice ayrilmaktadir. Bunlar;
“sistematik drnekleme”, “amagsal 6rnekleme” ve “uygun 6rnekleme” yontemleridir.
Secgkisiz olmayan Orneklem yontemlerinden olan “amagsal 6rnekleme” yonteminin
altt farkli alt bashi@ bulunmaktadir. Bunlar; “aykir1 ornekleme”, “maksimum
cesitlilik”, “benzesik Ornekleme”, “tipik Orneklem”, “tabakali amagli” ve “0l¢iit

ornekleme” yontemlerdir (Biiytikoztiirk vd., 2016: 84).

Arastirmaya dahil olan isletmelerin Istanbul merkezli olmasi, Tibbi Cihaz
Sektorunde aktif olarak Uretim faaliyetinde bulunuyor olmalari ve dernege iiye
olmalar dikkate alinarak secilmis, bu sekilde isletmeler 6rnekleme dahil edilmistir.
Arastirmanin c¢alisma evrenini olusturan 407 isletmeden goriisme talebi isteginde
bulunulmustur. 407 isletmeden goriigme talebine olumlu geri doniis saglayan 12
isletme, calismanin 6rneklem biiylikliiglinii olusturmus ve bu 12 isletme ile amagh

orneklem sonucunda bir isletmede 1 yonetici ile gorlisme gergeklestirilmistir.
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4.4. Arastirmanin Yontemi

Sosyal bilimlerde arastirma ydntemleri nicel ve nitel olmak iizere ikiye
ayrilmaktadir. Nicel arastirma; aragtirmacinin nesnel bir bakis agisina sahip olmasi
gereken, belirli standartlar ¢ercevesinde hazirlanmig 6lgme araglari ile elde edilen
sayisal bulgulardan yola c¢ikarak gelecege yonelik tahminler ve genellemeler
yapmaya yonelik bir yontemdir (Unal, 2015: 61). Verilerin toplanmasini ve analizini
gerektiren bu ¢alismalar ile degiskenler arasindaki iligkiler kanitlanmaya calisilir ve
arastirmacinin da genelleme yapmak, tahminlerde bulunmak ve nedensellik iliskisini
aciklamak gibi amaclar1 vardir (Biiyiikoztiirk vd., 2016: 12). Nicel arastirma
yontemleri cesitleri ise; tarama arastirmalari, korelasyon arastirmalari, nedensel
karsilastirma arastirmalari, deneysel arastirmalar, tek denekli arastirma, tasarim ve

gelistirme arastirmalar1 ve meta-analiz olarak siralanmaktadir.

Nitel arastirma birtakim felsefi yonelim ve yaklasimi kapsayan, kokleri
antropoloji, sosyoloji ve gazetecilik, toplum hizmeti gibi ¢esitli uygulama alanlarina
uzanan 1960 ve 1970’lerde oOzellikle metot iizerinde durulan, 20. yiizyilin son
yillarinda ise tek basina bir arastirma metodolojisi haline gelmis olan arastirma
yontemi olarak tanimlanmaktadir (Turan, 2015: 18). Nitel arastirma, goézlem,
goriisme ve dokiiman analizi gibi nitel veri toplama ydntemlerinin kullanildigi,
algilarin ve olaylarin dogal ortamda gercek¢i ve biitlinciil bir bicimde ortaya
konmasina yonelik nitel bir siirecin izlendigi arastirma olarak tanimlanmaktadir
(Yildinnm ve Simsek, 2016: 41). Nicel arastirmalarin aksine nitel arastirmada
arastirmact olayin igerisindedir ve O6znel bir bakis acist ile degerlendirmeler ve
yorumlamalar yapar. Nesnellik miimkiin degildir ¢iinkii gerceklik onu olusturan ve
algilayan bireylerden ayr1 olarak diisiiniilemez (Unal, 2015: 61). Nitel arastirmalarin
biitiin bu 6zellikleri aragtirmaciya olaylara ve durumlara kars1 sorgulayici bir gozle
bakma, belirsizliklere kars1 yiiksek hosgoriide bulunma, dikkatli bir gozlemci olma,
nitelikli sorular sorma ve tiimevarimsal diisiinebilme hususlarina riayet etmesi

beklenmektedir (Turan, 2015: 17).

Arastirmada alan yazindaki ¢aligsmalarda kullanilan yontemler ve arastirma
problemi goz Oniinde bulundurularak, rekabet gibi kapsamli ve karsilastirmaya

ihtiya¢ duyulan bir konunun katilimci isletme yoneticilerinin goriislerini nicel
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yontemler araciligt ile tespit etmeye ¢alismanin, elde edilecek verileri kisitlayacagi
ve detaylara inilmesini engelleyecegi diisiiniildiiglinden nitel arastirma yOntemine
basvurma karar1 verilmistir. Bu nedenle aragtirma konusunun {ist diizey yoneticilere
uygulanmasimin daha saglikli sonuglar verecegine inanilmasi ve nitel arastirma
yontemi uygulamastyla ulasilmak istenilen Sl¢iide derinlige inilebilecegi diisiincesi
nitel arastirma yonteminin se¢ilmesinde etkin olmustur. Nitel aragtirma yonteminin
tercih edilmesindeki en o6nemli nedenlerden biri, ortaya konulan problemin
gecerliliginin tespit edilebilmesi adina, “ne kadar” sorusu yerine, “neden” ve “nasil”
sorularia cevap aramaktir. Derinlemesine veriler elde edebilme, daha ayrintili ve
yorumlayici bir bakis agisiyla degerlendirme yapabilme avantajini sunan yontemin

nitel aragtirma yontemi olmasindan 6tiirii tercih sebebi olmustur.

Calismada nitel arastirma yonteminin tercih edilmesinin en o6nemli
sebeplerinden birinin de nitel arastirmalarin kesfedici ozellikte olmasidir. Nitel
aragtirma yonteminin tercih edilmesinin yontemsel olarak en énemli bir diger sebebi
ise; arastirma probleminin derinliine inilmesi ve nitel arastirmalarin biitlinciil bir
anlayis cergcevesinde olma 6zelligi tasimasi arastirma probleminin bir biitiin olarak
yansitilmasinin  istenmesidir. Calisma  arastirma  problemini tek basina
degerlendirmeyip bir biitiin olarak goérmeyi ve gostermeyi amaglamaktadir. Nitel
aragtirmanin yontemsel olarak tercih edilmesinde ki 0Ozelliklerine tablo 2’de su

sekilde deginilmektedir:

Tablo 2.Nitel Arastirmalarin Ozellikleri

Ozellikler Aciklamalar

Olgularm, olaylarin ya da davranislarin gergeklestigi

Dogal Ortam dogal ortamda ¢aligilir.

Dogrudan Veri Toplama Arastirmaci verilere dogrudan kaynagindan ulagir.

Baglam ve olgularin derinlemesine anlasilmasini

Zengin Betimlemeler saglayacak detayli betimlemeler yapilir.

Olgu ve davranislarin nasil ve neden gerceklestigine

Sirece Yonelik odaklanir.
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Sentezlenerek elde edilen bilgilerden yola ¢ikarak

Tlimevarimer Analiz ikna edici genellemeler yapilir.

Katilimcinin anlamasina ve anlamlandirmasina

Katilimcinin Bakis Agisi odaklanir.

Aragtirma deseni, ¢alismanin gerceklestigi duruma

Arastirma Desenlerinde Esneklik N - L
gore gelisir ve degisir.

Kaynak: Buylkoztlrk vd., 2016: 245.

Arastirma ile ilgili alan yazin incelendiginde, isletmeler ile birebir goriisme
yapmak istedigimiz sektdr icin daha Onceden yaymlanmis olan raporlar
incelendiginde; sektoriin uluslararasi rekabet agisindan kisith bir sektor oldugu ve bu
kisitliligin belirlenmesi agisindan nitel arastirma yontemi tercih edilmistir. Nitel
arastirma yonteminin tercih edilmesindeki diger bir neden ise, Tiirkiye’de tibbi cihaz
sektdriinde Uretim yapan isletme sayisinin sinirli olmasi ve az sayida isletmeye
odaklanarak kapsamli bilgilerin elde edilmesinin miimkiin olmasidir. Bir diger
Onemli neden ise; tibbi cihaz sektOriiniin rekabet analizi konusunda daha 6nceden
yapilmis calismalarin yeterli sayida olmamasindan dolay1r konunun derinlemesine
arastirilmasi gerekliliginin duyulmasidir. Baska bir neden ise, nicel aragtirmalarda
rastlanan anketin doldurulmamasi veya gereken Onemin verilmemesi gibi
nedenlerden dolay1 arastirmanin etkilenmesi gibi risklerin nitel arastirma ydntemi
sayesinde yasanilmasinin en aza indirgenecek olmasidir. Calismada nitel arastirma
yontemlerinin se¢ilmesinin bagka 6nemli bir nedeni ise ¢alisma konusunun dogasinin

nitel arastirma yontemlerinin temel felsefesi ile olan uyumudur.

Nitel aragtirma yontemi ile arastirmaci olaylar1 yasayan kisinin bakis agisiyla
degerlendirme imkani elde edebilmekte, arastirmaciyr konuya daha hakim olmasini
saglamakta ve cogu kez bu sebeple arastirmalarda tercih edilen bir yontem
olmaktadir. Nitel arastirma yonteminin arastirilan konu kapsaminda farklilagmasi da
nitel aragtirma tlrlerini ortaya c¢ikarmistir. Arastirma kapsaminda arastirilan konu
bakimindan en uygun aragtirma tiirli olarak temel nitel arastirma tiirii tercih
edilmektedir. Temel nitel arastirma yontemi diger tiirler ile ayn1 6zellikleri tasiyor
olsa bile her bir nitel arastirma tiirii ek farkli boyutlara sahiptir. Tablo 3’te detayl bir
sekilde anlatilmaktadir:
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Tablo 3. Nitel Arastirma Tiirleri

Fenomenoloji

Nitel Veri Calismasi Bir deneyimin 6z

Sinirl1 bir sistemin

. L . Paranteze alma/Ayraglama
derinlemesine ¢oziimlenmesi

Fenomenolojik indirgeme

Temel Nitel Arastirma Yataylastirma
Anlam, anlama ve siirece
Elestirel Nitel Arastirma odaklanma )
Etnografi
Elestiri, meydan okuma, Amagli 6rnekleme

d6niistii iclendi Grup kdlttrd
onusturme, gugiendirme Miilakat, gbzlem ve
Gug dinamikleri dokiimanlar araciligiyla veri

toplama

Alan ¢aligmasi

Ozgiirlestirici
Tiimevarimsal ve karsilastirmali

Katilimet - A j
veri ¢cozimlemesi

o . Bulgularin etrafli betimlenmesi,
Oykusel Analiz o o .
tema ve kategorilestirilerek Gomulu Teori

Insanlarin hikayeleri sunulmasi "
Tuzel kuram

Meti lizi ozt .
etin analizi ¢cozumiemesl Kuramsal 6rnekleme
BIyOgraﬁ:asl?zli(OIOJIk di Siirekli karsilagtirmali metot

Tematik kategori

Kaynak: Kocak Canbaz, Oz, 2015: 37.

4. 5. Arastirmanin Deseni

Arastirma deseni, hangi sorularin sorulacagi, hangi verilerin toplanacagini ve
verilerin nasil analiz edilecegine iliskin bir plandir. Nitel arastirma deseni,
arastirmanin yaklagimini belirleyen ve c¢esitli asamalarinin bu yaklasim ¢ergevesinde
tutarli olmasina rehberlik eden bir strateji olarak tanimlanabilir. Kavram olarak
arastirma deseni, sistematik, siirlar1 ve asamalar1 agik-secik bicimde belirlenmis bir
stireci ¢agristirir (Yildirnrm ve Simsek, 2011: 69). Arastirma deseni, cevaplanmasi
gereken ilk soru kiimesinden, sorular ile cevaplar arasinda veri toplanmasini ve
verinin analizini igeren belirli basamaklar ve cevaplara uzanan bir eylem planidir

(Faiz, 2013: 91).
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Aragtirma yontemleri ile ilgili alan yazinda ve ilgili kaynaklarda nitel
arastirma desenleri, olgu bilim, kuram olusturma, kiiltiir analizi, yorumlama, anlati,
ornek olay calismalar1 ve eylem calismalar1 seklinde aciklanmaktadir. Arastirma
problemi kapsaminda arastirma deseni olarak 6rnek olay caligmasi tercih edilmistir.
Omnek olay calismasi ilgili alan yazinda durum ¢alismasi veya vaka ¢alismasi olarak

da ifade edilmektedir.

Ormnek olay ¢alismalari, dzellikle sosyal bilimlerde, bir birimin, bir bireyin
veya bir grubun arastirilmasinda ve analiz edilmesinde kullanilan bir yontem olmasi,
tam gozlem yapmaya olanak tanimasi, biitiinsel ¢alismalarin yapilmasina imkan
tanimast ve calismanin igerigine yogunlasilabilmesi gibi istiinliikler tasimaktadir
(Kiling, 2012: 183-189). Ornek olay calismasi, bir ya da birkag olaymn derinligine
arastirilmasi, bir olaya iligkin olarak elde edilen sonuclarin benzer durumlarin
anlagilmasina yonelik ornekler ve deneyimler olusturmasidir (Yildirim ve Simsek,

2011: 77).

Ornek olay calismalari, tek bir rnek olaym ya da ¢ok sayida érnek olayin
incelenmesi seklinde gerceklesebilmektedir. Ornek olay ¢alismalarinda 4 tip
bulunmaktadir. Bu tipler 2x2 matrisi temel almaktadir. Bu matris tekli ve ¢oklu olay
desenlerinden yola cikarak farkli desenleri gostermektedir. Tekli ve ¢oklu olay
desenleri igin tekli ve g¢oklu analiz birimleri olabilecegini One siirmektedir. Bu
matristen yola c¢ikarak; Tip 1, tek olay (biitiinsel) desen, tip 2, tek olay(gdmiilii)
desen, tip 3, coklu olay (butiinsel) desen ve tip 4, coklu olay (gémali) desen ortaya
¢ikmaktadir (Yin, 1994: 38). Bu arastirmada 4 tip arasindan tip 3 olan biitiinsel ¢oklu
olay secilmistir. Biitiinsel ¢oklu olay deseninde birden fazla kendi basina biitiinsel
olarak algilanabilecek durumlar séz konusudur. Bitunsel ¢oklu olay deseninin temel
manti@inda her bir durum kendi iginde butinsel olarak ele alinir ve daha sonra
birbirleriyle karsilagtirilir (Yildirrm ve Simgek, 2018: 301-302). Arastirmada
bitiinsel coklu olay deseninin tercih edilmesindeki en 6nemli neden birden fazla
olaymn incelenebilir olmasi ve olaylarin daha sonra kendi icerisinde birbirleri ile

karsilastirilabilir olmasidir.
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4.6. Gegerlik ve Guvenirlik

Ornek olay c¢alismasinda sik sik elestiri konusu olan, gecerlik ve giivenirlik
konularini, bilimsel arastirmalarda en aza indirilebilmek 6nemli 6lgiitlerdendir. Nitel
aragtirmalarda goriismeler, gozlem ve dokiimanlar yoluyla elde edilen verilerin
ayrintili ve derinlemesine olmasi, arastirma sonucunda ulasilan sonuglarin gecerlik
ve glvenirligine iliskin 6nemli bir gostergedir. Nitel bir arastirmanin bilimsel olarak
kabul edilebilmesi i¢in arastirma siirecinin ve sonuglarmin tutarli ve yeniden

uygulanabilir olmas1 6nem tagimaktadir (Biiylikoztiirk vd., 2016: 167).

Gegerlik, aragtirmada kullanilacak olan 6lgme aracinin 6l¢meyi amagladigi
olguyu dogru 6lgmesi, olguyu tiim gercgekligi ile ortaya koymasi, tarafsiz olmasi,
aragtirmacinin seffafligi ve sahadan kanitlardir (Faiz, 2013: 94). Yin (1984), bir
aragtirma deseninin niteliginin arttirtlabilmesi igin yapisal gegerlik, i¢ gecerlik, dis

gecerlik ve glivenirlik olan bu dort 6zellige bakilmasi gerektigini belirtmektedir.

Yapisal gegerlilik, birden fazla veri tlrGnin veri toplama surecinde
kullanilmasi, toplanan verilere iligskin bir kanit zincirinin olusturulmasi ve hazirlanan
raporun kendisinden veri toplanmis bir kisiye okutularak goriisiiniin alinmasi 6rnek

olay caligmalarinda yap1 gecerliligini arttirmanin yollaridir.

I¢ gegerlilik, 6rnek olay ¢aligmasi yapan arastirmacinin buldugu sonuglara
nasil vardigini agik secik ortaya koymasi, ¢ikarimlari ile ilgili kanitlar1 diger kisilerin

ulasabilecegi bicimde sunmasi i¢ gecerliligi saglamasi agisindan gereklidir.

Dis  gecerlilik, ormmek  olay c¢alismalarinda  analitik  genelleme
yapilabilmektedir. Analitik genellemede arastirmaci bir evrene degil, bir kurama
genelleme yapmaktadir. Ornek olay ¢alismasi sonucunda elde edilen sonuglar, belli
bir kavramsal modelin 6nerilmesine olanak vermektedir. Bu kavramsal modelin
kuram olabilmesi i¢in Ornek olayin smanmasi arastirmanin dis gegerliligini

saglamaktadir.

Guvenirlik, ornek olay c¢alismalarinda giivenirligin saglanmasi igin;
arastirmaciya bagli hata ve yanlilik paymnin azaltilmasi, arastirmacinin aragtirma

sirecinde izledigi yolu agik bir sekilde tanimlamasi, ilgili dokiimanlarla
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desteklemesi, arastirmasini belirli bir sistem i¢inde asama asama gelistirmesi ve bunu
sunmasi, baska arastirmacilarin  kullanabilecegi bir veri tabani olusturmasi

gerekmektedir (Yildirim ve Simsek, 2018: 299-300).

Sekil 8. Veri Cesitleme
Goriismeden elde
edilen veriler

/ \

{ Saha notlarindan J : S { Web sayfasindan }

elde edilen veriler elde edilen veriler

Bu caligmanin yap1 gegerliliginin saglanmasi i¢in arastirmanin sonuglari,
goriisme gerceklestirilen katilimcilar ile paylasilmistir. Calismanin i¢ gegerliligi i¢in
verilerin toplanmasinda arastirmaci, katilimcilar1 yonlendirecek herhangi bir eylemde
bulunmamis, arastirmayr ve sonucglart manipiile etmemistir. Calismanin dis
gecerliligi  evren i¢in  genellenemez  ancak  calisilan  Orneklem  igin
genellenebilmektedir. Calismanin giivenilirligi agisindan birden fazla arastirmacinin
ayni veri toplama araciyla veri toplamasi, analiz etmesi ve bunlarin karsilastirilmasi,
ortak olanlarin raporlastirilmasi gerceklestirilmelidir. Bu ¢aligmada dis giivenilirlikle
ilgili olarak veri toplama ve analiz yontemleri ile ilgili ayrintili agiklamalar yapilmas,
arastirmada kullanilan veri kaynagi olan tibbi cihaz sektor isletmeleri ile ilgili agik

bi¢cimde tanimlamaya yonelik elde edilen bilgiler, bulgular kisminda paylagilmistir.

4.7. Veri Toplama Teknigi

Nitel arastirmalarda siirdiiriilen arastirmanin konusuna ve amacina gore farkl
veri toplama teknigi ve veri toplama araglar1 bulunmaktadir. Hangi teknigin
arastirma i¢in daha uygun oldugu, siirdiiriilmekte olan arastirmanin konusuna bagh
olmaktadir. Nitel aragtirma yontemleri ile ilgili kaynaklarda sik¢a bahsedilen {i¢ veri
toplama teknigi bulunmaktadir. Bunlar gozlem, goriisme ve dokiiman incelemesidir

(EKiz, 2009: 56-58).
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Yiirtitiilen aragtirmanin yonteminin nitel olarak belirlenmesinden sonra, nitel
aragtirma  yontemlerinin  veri toplama tekniklerinden goriigme tekniginin
uygulanmasina karar verilmistir. Bir sonra ki adimda arastirmada tercih edilen
goriisme teknigi hakkinda literatiir incelemesi yapilmis ve veri toplama araci olarak
yart yapilandirilmig  goériisme  tlirliniin -~ kullanilmas1  netlestirilmistir.  Yari
yapilandirilmis goriisme soru formu hazirlanmig, hazirlanan bu formun calismaya
uygun oldugu oOngoriilerekten goriisme formunun bireysel goriisme tiirlinde

uygulanmasina karar verilmistir.

Calismada elde edilmek istenilen verilere kisa siirede ve etkin bir sekilde
ulagilabilecek olmasi, c¢alisma yoOnteminin nitel Ozellik tasimasi, konuya dair
ulasilmak istenilen bilgilerin bireysel goériisme yontemiyle daha derin bilgi
kazandiracagi diisliniilerekten veri toplama tekniklerinden goriisme teknigi
secilmesine karar verilmistir. Arastirmada goriisme teknigiyle beraber arastirmaya
katilan katilimcr igletmelerin web sitelerinin analizi kullanilarak veriler elde
edilmistir. Ilgili alan yazinda da gdzlemlendigi iizere sosyal bilimlerde sik kullanilan
veri toplama teknigi olan goriisme tekniginin tercih edilmesinin bir diger 6nemli
nedeni; arastirma konusunun arastirilan alan i¢inden alana hakim goriismecinin
gozliinden gorebilmek, arastirmaya dahil olan goriismecinin  konuya iliskin
deneyimlerine, konu ile ilgili goriislerine, sikayetlerine ve tutumlarina iligkin bilgi

elde edebilmek agisindan oldukga etkili bir teknik olmasidir.

4.7.1. Goriisme

Goriisme en az iki kisi arasinda sozlii olarak siirdiiriilen bir iletisim stirecidir
ve arastirmada cevabi aranilan sorular cercevesinde ilgili kisilerden veri toplanir
(Biiyiikoztiirk vd., 2016: 153). Gorlisme tiirleri gergeklestirilen gériisme yontemine
gore farklilik gostermektedir. Sekil 9’da yaygin olarak kullanilan goriisme tiirleri

gosterilmektedir:
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Sekil 9. Gorlisme Tiirleri

Standartlastirilmis Goriismeler

- Resmi olarak yapilandirilmisg

- Soru sirasinda sapmalar olmaz

- Her soru aynen yazildig1 ifadeyle sorulur

- Dilin diizeyi ayarlanamaz

- Acgiklama ya da goriisme ile ilgili sorulara cevaplama yapilamaz
- Ek sorular dahil edilemez

- Kalem- kagit anketine benzer bir formattadir

Yari-Standartlastirilois Goriismeler

- Yar1 yapilandirilmis

- Goriigme siiresince sorular yeniden siralanabilir

- Sorularin ifade sekli esnektir.

- Dilin diizeyi ayarlanabilir

- Goriismeci sorular cevaplayabilir ya da agiklamalar yapabilir

- Goriigmeci alt bagliklarinda goriismelere sorular ekleyip ¢ikartabilir.

Goriisme Tiirleri

Standartlastirilmamis Goriismeler

- Hig yapilandirilmamistir

- Higbir soru i¢in sira diizeni yoktur

- Sorular belirli bir kalipta ifade edilmez

- Dilin diizeyi ayarlanabilir

- Goriismeci sorular1 cevaplayabilir ya da agiklamalar yapabilir
- Goriismeci goriismeler arasinda soru ekleyip ¢ikartabilir

Kaynak: Berg ve Lune, 2015: 133.

Sekil 9°da goriildiigi gibi goriisme tiirleri Standartlastirilmis Goriismeler,
Yari-Standartlastirllmis Gorlismeler ve Standartlastirllmis Gorlismeler olarak 3’e

ayrilmaktadir.

Standartlagtirilmis goriisme, onceden kurgulanmis ve belli bir plan iizerinde
insa edilmis sorular1 kapsar. Esneklikten uzaktir ve ayni tarzda sorulan sorulara
verilen cevaplarin karsilagtirilmasini amaglar. Sorular aymi sirada sorulurken,

arastirmaci tarafsizdir.

Yari- standartlagtirilmis  goriisme, Onceden belirlenen sorular olsa da
goriigmeci  katilimciya sohbet esnasinda formda yer almayan sorularda
yoneltebilmektedir. Herhangi bir siraya tabi olmadan siireci yonetebilen gorligmeci

esnek hareket edebilmektedir.
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Standartlagtirilmamus goriisme, goriigme siireci goriigmecinin akist o esnada
belirlemesiyle gergeklesir. Tamamen esnek bir yapidadir. Bu yontemde,
karsilastirma ve analiz kolaylig1 amaciyla segmeye zorlamak yerine acik uglu sorular
araciligiyla zengin ve yeterli bilgi toplanmasi hedeflenmektedir (Biiyiikoztirk vd.,

2016: 154).

Aragtirmada veri toplama tekniklerinden yar1 standartlastirilmis goriisme
teknigi tercih edilmistir. Sorular bu teknige uygun olarak hazirlanmis olup,
hazirlanan goriisme sorularinin yari standartlastirilmis goriisme teknigine uygun bir
sekilde katilimciya yoneltilmesi gerceklestirilen goriismenin hem katilimcer agisindan

hem de goriismeci agisindan daha rahat gegmesi adina tercih edilmistir.

Nitel bir arastirmada goriisme ile elde edilecek verilerin gegerligi ve

giivenirligini saglamak adina yapilmasi gerekenler su sekilde siralanabilir

(Buyukozturk vd., 2016: 168-169).
- Veri elde etmek igin ¢esitli araglar kullanma,

- Bilgi veren kisinin bir seyle ilgili tanimlamalarini, bilgi veren baska bir

kisinin ayn1 seyle ilgili tanimlamalar ile karsilastirarak kontrol etme,

- Anlamay1 6grenme ve uygun oldugunda, calisma yapilan grubun kelime

dagarcigiyla konugma.
- Gorlismeleri yaparken kisisel diisiinceleri kaydetme,

- Calismada yer alan bir ya da daha fazla katilimcidan arastirma raporunun

dogrulugunu incelemesini isteme,
- Raporu degerlendirmek i¢in ¢alismanin disindan bir bireyi alma,
- Miimkiin ve uygun oldugunda diisiince kaynaklarini belgeleme,
-Sonuglart ¢ikarmada dayanak noktalarini belgeleme,

- Miimkiin ve uygun oldugunda ses ve video kayitlarindan yararlanma.
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4.7.2. Goriisme Formunun Hazirlanmasi

Yiiriitiilen caligmada katilimcilara yoneltilecek olan gériisme formu sorulari,
hazirlanirken Porter’in rekabet stratejisi ile ilgili sektorlerin yapisal analizi ve tibbi
cihaz sektorii ile ilgili alan yazin derinlemesine aragtirilmistir. Arastirma problemiyle
ilgili tim boyutlar1 kapsayabilecek sorular, soru havuzu olusturularak bir yerde
toplanilmistir. Soru havuzunda olusturulan sorularin sayisi, goriisme siirelerinin
zaman anlaminda uzamasina neden olacagindan ilgili literatiir kapsaminda
azaltilmistir. GoOriisme formu hazirlanarak rekabet alaninda uzman ti¢c hocanin
gorlisiine sunulmustur. Hocalardan alman geri doniisler dogrultusunda gerekli

diizenlemeler yapilarak goriisme formu son halini almustir.

Gortigme formu hazirlanirken aragtirmaya katilan katilimcilara yoneltilecek
sorularin kolay anlagilabilir olmasina dikkat edilmistir. Sorular hazirlanirken
katilimcilarin kisa cevaplardan ziyade detayl cevaplara yer vermesini tesvik edecek
sekilde hazirlanmaya 6zen gosterilmistir. Sorularin arastirma probleminin ¢ézlimiine
yonelik olmasina, yonlendirici olmamasina, soru adedinin tiim arastirma problemlini
kapsayacak sekilde diizenlenmesine ve konu ile ilgili alan yazinin Ozenle
taranmasina onem verilmistir. A¢ik uglu sorular tercih edilmis, sorular daha detayl
cevaplar alabilmek i¢in sonda sorular ile desteklenmistir. Sonda sorular ilgili soruyu
aciklayici bir hale getirmek ve sorunun daha net cevaplanmasi ig¢in goriismeciye
yoneltilmistir. Boylece sonda sorular ile konuya iliskin daha detayli cevaplarin

alinmasi1 saglanmistir.

Gorligme formunun ilk boliimiinde, isletmeye yonelik, isletme hakkinda genel
bilgiler iceren sorular yer almaktadir. Ikinci béliim, rekabet konusu ile ilgili
katilimcilarin isletmelerini ve bulunmus olduklar1 Tibbi Cihaz Sektoriiniin rekabetini
nasil gordiikleri ve iiretici bir isletme olarak rekabeti ne diizeyde hissettiklerine
yonelik sorular sorulmaktadir. Katilimer isletme yoneticilerine arastirmanin ana
amac1 olan “Bes Giic Modeli” kapsaminda sektorii degerlendirmelerine ve sektoriin
rekabet diizeyine iligkin sorular yoneltilmektedir. Arastirmaya konu olan T1ibbi Cihaz
Sektorii hakkinda sektoriin mevcut rakipleri, sektoriin tedarikgileri, sektoriin iirettigi
urinlerin ikameleri, sektoriin alicilari ve sektdre yeni girecek rakipleri hakkinda

veriler elde etmeye yonelik sorular sektorde aktif olarak faaliyet goOsteren
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isletmelerin katilimcilarina yoneltilmistir. Goriisme formu hazirlandiktan sonra ilgili
idari birimlerden gerekli izinler alinarak saha c¢alismasi gergeklestirilmistir.

Hazirlanan gériisme formu Ek’ ler kisminda ¢alismanin son boliimiine eklenmistir.

4.7.3. Goriismelerin Yapilmasi ve Kayit Altina Alinmasi

Goriismeler, arastirma Orneklemine dahil edilen isletme yoneticileri
tarafindan kendilerinin gériisme i¢in uygun olduklari giin ve saatleri e-mail ve
telefon aracilig1 ile daha onceden belirtmislerdir. Isletme yoneticileri ile olusturulan
goriigme giin ve saatleri mesai saatleri igerisinde ¢alisma ofislerinde tamamlanmustir.
Arastirma kapsaminda gergeklestirilen biitiin goriismeler, katilimcilarla yiiz yiize
soru cevap seklinde gerceklestirilmistir. Elde edilen verilerin kalitesinin saglanmasi
acisindan goriismeler bizzat arastirmacinin kendisi tarafindan yapilmis, goriisme
sirasinda katilimcilara yoneltilen sorularin anlasilmamasi, dnemsenmemesi veya
cevaplanmamasi gibi olasiliklar ortadan kaldirilmistir. Goriismelerin - bizzat
arastirmaci tarafindan yapilmis olmasi, arastirma probleminin katilimcilara dogru bir

sekilde ifade edilmesinde ve verilerin analizi agamasinda kolaylik saglamistir.

Goriismelere baslanmadan Once arastirmaci kendini ve arastirmanin amacint
anlatan kisa bir giris yapmistir. Goriismecinin bu arastirmaya ve arastirmaciya olan
giivenini saglamak ve arastirmanin etik unsurlar ¢ercevesinde gerceklestigini ispat
etmek acisindan bu goriismenin gizliliginden ve bilimsel bir amaca hizmet ettiginden
onemle iizerinde durulmustur. Ayrica sorularin goriismeci tarafindan sorulacag,
anlagilmama durumunda tekrar okunabilece§i ve aciklama yapilabilecegi de

goriigmecilere belirtilmistir.

Gortismelerde  katilimcilarin - vermis olduklart  cevaplari daha etkin
dinleyebilmek amaciyla goriismeler ses kayit cihazi ile kayit altina alinmis aym
zamanda arastirmaci tarafindan goriismeler yazili notlar alinarak devam ettirilmistir.
Gorligmelerin ses kayit cihazi ile kayit altina alinabilmesi igin katilimcilar
bilgilendirilmis ve rizas1 olan katilimcilarla ses kayit cihazi agik bir sekilde goriisme
tamamlanmistir. Ses kayit cihazina rizasit olmayan katilimcilarin goriismelerinde ses
kayit cihazi kullamilmamistir. Ses kayit cihazinin kullanilmadigi goriismelerde

goriigme arastirmaci tarafindan yazili not alma islemi ile gerceklestirilmistir.
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Goriismelerin gizliligi ve aragtirmacinin etik anlayisi agisindan katilimcilara goriisme
esnasinda kayit altina alinan ses kayitlarinin, ¢alisma disinda herhangi baska bir
amacla asla kullanilmayacag, iiglincii kisilerle bu ses kayitlarinin paylasilmayacagi
ve gorismelerin analizi yapildiktan sonra alinan ses kayitlarinin imha edilecegi

konusunda bilgilendirme yapilmistir.

Gorligmeler esnasinda alinan ses kayitlari, bilgisayar ortamina aktarilip Word
dosyasinda yaziya gecirildikten sonra elde edilen ses kayitlar1 imha edilmistir. Word
dosyasinda yaziya gegirilen ses kayitlarinda, katilimcilara ait ifadelerin higbirinde
diizeltme yapilmayaraktan belirtilen ifadeler aynen goriismecilerin ifade ettikleri

sekilde arastirmaya aktarilmis ve analize tabi tutulmustur.

Gergeklestirilen  goriismelerde  goriismelerin -~ akisina  gére  goriisme
formundaki sorularin sorulma siralarinda bazi degisiklikler yapilmis, daha 6nce
yanit1 alinan sorular tekrar sorulmamis, verilen cevaplar dogrultusunda cevaplarin
detaylandirilmasin1 saglayacak gerekli sondaj sorularmma yer verilmis ve bazi
katilimcinin cevaplarda sergiledigi tutucu davranislari konuyu acabilmek adina
“Ornek verir misiniz?” “Biraz daha agar misimiz?” vb. gibi sekillerde katilimcilara

destek sorular yoneltilmistir.

Goriismeler cogunlukla goriisme formu yaklagimma sadik kalinarak
gerceklestirilmis, katilimcilart yonlendirmekten kacinilmis, goriismenin amacini
yansitmayacak ve goriisme konusu digina ¢ikacak bazi durumlarda katilimci olumsuz
etkilenmeyecek sekilde goriismeye arastirmaci tarafindan miidahale edilmistir.
Gortismeler sonlandirilmadan 6nce katilimcilara konuya dair goriis ve oOnerileri
eklemek istedikleri hususlarin olup olmadigi sorulmus ve alinan cevaplar dikkate
alinarak veriler analize tabi tutulmustur. Arastirmaci tarafindan katilimcilara, vakit
ayirdiklar1 ve arastirmaya gOriis ve Onerilerinden dolayr katki sagladiklari igin

tesekkiir edilerek goriismeler sonlandirilmastir.
4.7.4. Web Sitelerinin Analizi

Kiiresellesmenin beraberinde getirmis oldugu isletmelerin gelismis bilisim ve

iletisim teknolojilerinden yararlanma istegi her gecen giin artmaktadir. Bilgi toplumu
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caginin en Onemli araglarindan biri olan internet Oonemini ve kullanim alanini
arttirmaktadir. Tibbi cihaz sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerin de rekabet gibi
onemli bir konuda uluslararasi pazarlara agilma, uluslararasi pazarlarda rekabet
edebilme ve daha fazla aliciya ulasabilmek adina interneti aktif kullanma
gereklilikleri ortaya c¢ikmaktadir. Bu baglamda, bilisim ve iletisim teknolojilerini
kullanan isletmelerin varlig1 da arastirma icin bir temel olusturmaktadir. Aragtirmaya
konu olan katilimer isletmelerin ulusal ve uluslararasi faaliyetleri hakkinda web
sitelerinin aktif kullaniliyor olmasi da beklenen sonuglar arasindadir. isletmelerin
web sitelerinin analizi, arastirma icin bilisim teknolojilerinden yararlanmanin bir
Olciitli olarak kabul edilmistir. Katilimci isletmelerin web sitelerinde yer alan
isletmeye ait bilgiler, gérlisme yontemi ve saha notlar1 ile elde edilen bilgilerin

zenginlestirilmesinde yardime1 olmaktadir.

Yiriitiilen ¢caligmada, katilimci isletmelerin web sitelerinin var olup olmadigi,
web sitesi var olan igletmelerin web sitelerinin giincel olup olmadigi, sitede dil
seceneginin ekli olup olmadigi, isletmenin {iriinleri hakkinda bilgilendirmelere yer
verilip verilmedigi, isletmenin faaliyet gosterdigi pazarlar1 ve rekabetle ilgili
verilerin eklenip eklenmedigi gibi web sitesi analizleri icerik agisindan
incelenmektedir. Incelenen web sitelerinin igerik bakimindan zengin ancak giincel
olmayan web sitelerinin islevsel oldugunu séylemek miimkiin degildir. Calismada
web sitesi analizi yapilirken aslinda en Onemli olan husus, isletmelerin web
sitelerinin olup olmamasina bakilmasidir. Web sitesi analizinin sonuglar1 ve elde

edilen bulgular verilerin analizi boliimiinde aktarilmaktadir.

4.7.5. Saha Notlari

Nitel arastirmalarda arastirmacinin saha ile ilgili, arastirma konusu olan
olayin “biitiinctil” bir goriiniimiine ulasmak, arastirmacinin goriismeye miidahil
olarak katilmasi esnasinda yasadigi tecriibeleri ve yaptigi gozlemleri betimlemek,
goriismelerde goriismenin gergeklestigi ortam hakkinda bilgiler elde etmek,
katilimcinin ortamdaki durusu, davraniglari ve arastirmacinin goriismeye iliskin
aldig1 tiim notlar1 ifade etmektedir (Faiz, 2013: 107). Saha notlar1 nitel aragtirmalarda

verilerin analizi asamasinda arastirmaciya yardimci olan 6nemli bir diger aragtir.
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Arastirmada iki tirlii saha notu bulunmaktadir: birincisi; goriismeler
esnasinda aragtirmacinin  aldigit  kisa yazili notlar, ikincisi; gorlismeler
sonlandirildiktan sonra goriisme formlarina dahil edilen arastirmacinin goériisme
esnasinda zihninde tuttugu notlardir (Faiz, 2013: 108). Goriismeler esnasinda elde

edilen saha notlari, calismanin bulgularina yer verilen boliimde aktarilmaktadir.

4.8. Nitel Verilerin Analizi

Elde edilen verilerin eksiksiz olup olmadiklar1 kontrol edilerek veriler analize
hazir hale getirilir ve hazir hale getirilen veriler islenerek ham verilerin
degerlendirilmesi ile veri analizi gergeklestirilir (Yazicioglu ve Erdogan, 2004: 137).
Nicel aragtirmalarin aksine nitel arastirmalarda genellikle istatistiki analizler yerine
betimlemeler kullanilir. Betimsel analizlerin yapilma nedeni ise; diistinceleri,
ifadeleri, sablonlari, agiklamalar1 ve anlamlar1 kesfetmektir (Biiylikoztiirk vd., 2016:

250).

Nitel ¢alismalarda veri analizi, ¢alismanin varolus sebebinden, veri analiz
metotlarina kadar olan siirecin ve metotlarin birbiriyle uyum i¢inde olmasi, olay ve
olgulara yonelik ne, nerede, ne zaman, nicin ve nasil sorularina cevaplar aranmasi
seklinde gergeklesmektedir (Sentiirk, 2017: 61-62). Verilerin analizi elde edilen nitel
verilerin organize edilmesi, sorgulanmasi ve arastirilmasi kismini icermektedir.
Analiz yontemine bagvurulma sebebi verilerin iyi bir sekilde yorumlanmasi ve teori
olusturulabilmesidir. Nitel aragtirmalarda basvurulan belli basli analiz c¢esitleri
Oykileme, gomiilii teori, konusma ¢6ziimlemesi, sdylem ¢oziimlemesi, fenomolojik
analiz, rizom (kok) analizi, dokiiman analizi ve gorsel analiz seklinde

siralanmaktadir (Tanri6gen, 2014: 242).

Yirtitiilen arastirma kapsaminda elde edilen verilerin detayli bir sekilde
analiz edilebilmesi igin icerik analizinin uygun olduguna karar verilmistir. Icerik
analizinin hem nitel hem de nicel konulardaki calismalar1 kapsayacak nitelikte
olmasi, insanin karmasik diisiince sisteminde kullandig1 dile daha derinden ve detayli
bakabilmeyi saglamasi, direkt olarak materyaller vasitasiyla iletisimle ilgilenmesi ve
bdylece sosyal etkilesiminin odak noktasinda yer almasi agisindan avantaj sagladigi

icin tercih edilmektedir (Boke, 2014: 348).
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4.8.1. icerik ve Betimsel Analiz

Icerik analizi, ilk bakista kolayca yorumlamaya hazir igerigin yerine {istii
ortiilli igerigi giin yiizline ¢ikarmaya calismakta ve bu yoniiyle bireyi goriinmeden
etkileyen 6gelerin belirlenmesine yonelik ikinci bir okumay1 amacglayan ve yapilan
bu okuma eyleminde okuyana gercekten de yeni bir seyler 6greten bir okuma
seklinde tanimlanmaktadir (Bilgin, 2014: 1).

Icerik analizi elde edilen miilakat dokiimanlarinin ya da kayitlarin karakterize
edilmesi ve karsilastirma yapilabilmesi icin kullanilan bir analiz yontemidir
(Altunigik vd., 2007: 268). Diger bir ifade ile igerik analizi belirli kurallar dahilinde
kodlanan bir metnin baz1 sdzciiklerinin icerik kategorileri ile 6zetlendigi, sistematik
ve objektif bir bi¢imde ifade edilmesine yonelik ¢ikarimlarin yapildigi ayn1 zamanda
yalnizca metinler tizerinde degil gazete basliklar, sohbetler, resimler, TV
programlari, gorliismeler, tartigmalar ve tiyatro gosterilerinin analizinde basvurulan
bir tekniktir (Biiyiikoztiirk vd., 2012: 240). Icerik analiz tekniklerinin ortak amaci,

cikarsama/cikarim esasina dayanmaktadir (Bilgin, 2014: 1).

Icerik analizi incelenen metnin sadece ne oldugu ile ilgili degil, ayn1 zamanda
ne anlama geldigi ile de ilgilidir. igerik analizi ile yapilan incelemelerde incelemenin
metne bagl kalarak sinirlandirilmasi, metinde kullanilan kavram ve temalar1 bularak
bunlarin ne anlama geldigini degerlendirmesi, betimleme ve yorumlama islemlerinin

birlikte ilerlemesi amaci tagimasi nedeni ile 6nemlidir (Bal, 2013: 229).

Icerik analizini anlayabilmek igin analizde kullanilan temel nitelikteki
ifadeleri bilmek gerekmektedir. Bu ifadelerin en basinda; kod, kavram ve kategori
(tema) ifadeleri gelmektedir. Tlimevarimci analiz, kodlama yontemini kullanarak
verilerin altinda yatan kavramlari ve bu kavramlar arasindaki iliskileri ortaya
cikarma islemidir (Yildirim ve Simsek, 2005: 226). Kod, elde edilen verilerin bir
takim anlamli ifadelere boliinmesi stirecidir (Bilgin, 2014: 12). Kavram, veriler
arasinda yer alan anlamli boliimlere (bir sozciik, ciimle, paragraf gibi) ve olaylara
verilen anlami ifade etmektedir (Karatas, 2015). Kategori (Tema), kodlarin
incelenmesi sonucunda birbirleriyle olan iligkileri ortaya ¢ikarilir ve bu iligkiler daha
iist diizey bir tema ile agiklanir. Kategori ya da tema igerik analizinde elde edilen

kodlardan daha soyut ve geneldir (Hizir, 2014: 50).
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Yukarida ifade edilen kavramlar igerik analizinde sik bir sekilde kullanilan
terimlerdir. Bu kavramlardan yola c¢ikilarak igerik analizinde elde edilen veriler,
verilerin kodlanmasi, temalarin olusturulmasi, verilerin kodlara ve temalara gore
diizenlenmesi ve bulgularin yorumlanmasi olmak {izere dort asamada analiz
edilmektedir (Yildirim ve Simsek, 2016). Yiiriitillen arastirmada verilerin analizinde,
icerik analizi ve betimsel analiz yaklagimi ¢alismaya uyarlanarak kullanilmistir.
Betimsel analiz daha onceden belirlenmis temalara gore elde edilen verilerin
yorumlanmasidir. Betimsel analizde goriisiilen bireylerin diisiinceleri degisiklik
yapilmadan oldugu gibi aktarilmaktadir. Bu analizde ulasilan veriler, sistematik ve
acik bir sekilde betimlenir, betimlenen veriler agiklanir ve yorumlanir, neden-sonug
iliskileri tespit edilir ve birtakim sonuglar elde edilir (Yildirim ve Simsek, 2018:239-
240).

Analiz islemi gergeklestirilirken elde edilen veriler dnceden belirlenen bir
cerceve igerisinde degil timevarim yontemi izlenerek ¢ikarilan kavramlara goére
kodlama yapilmistir. Bu asamada veri analizi siirecinin ilk basamagi olan agik
kodlama gerceklestirilmis ve referans ifadeler tespit edilmistir. Veri ¢oziimlemesi
yapildikea siirekli karsilagtirma yontemi ile veriler tekrar gézden gegirilmis ve kodlar
tizerinde gerekli degisiklikler yapilmistir. Bu siire¢ boyunca yiizlerce referans
ifadeye ulasilmistir. Tek baslarina bir anlam ifade etmediklerinden dolay elde edilen
referanslar benzer olmalari, ayn1 noktay: isaret etmeleri bakimindan belli basliklar

altinda birlestirilmistir.

Acik kodlamanin ardindan tiimevarim diisiinme yoluyla ilk asamada elde
edilen kodlar bir oncekilerle siirekli karsilastirma metodu ile analiz edilmis ve
degisiklik gerektiren kodlarda diizenlemeler yapilarak, benzerlik gosterenler belli
bash kategoriler altinda toplanmistir. Olusturulan kategorilerde iliskilendirilen
temalar altina yerlestirilmistir. Toplamda konuya iligkin bulgulardan elde edilen
kategori sayist 18, tema sayisi ise 5 olmustur. Kategoriler, sektdrdeki rekabetin
isleyisi, sektoriin gereklilikleri, sektdrel gelisim, gelisen {iretim siirecleri, rekabette
etkin olma faaliyetleri, tedarikg¢ilerin yapisi, tehdit olusturma unsurlari, déviz kuru
etkisi, ikame drinlerin 6zellikleri, ikame urtin tehdidi, ikame Grliniin rekabete etkisi,

miisteri profili, alim hacimleri, fiyata duyarlilik, 6demede yasanan sorunlar, mevcut
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sektdr acig1, yetersiz iiretim sorunu ve girig engelleri seklinde asagidaki tabloda ifade
edilmistir. Temalar ise sektordeki rakipler (mevcut rakipler), tedarikciler, ikameler,
alicilar ve sektore yeni girecek firmalar seklinde belirlenmistir. Kodlama agik kod,

kategori ve tema seklinde asagidaki tabloda yer almaktadir.

Tablo 4. Analiz Sonucunda Elde Edilen Kategori ve Tema Bilgileri

Kategori Tema

Sektordeki rekabetin isleyisi

Sektoriin gereklilikleri

Sektorel geligim Sektdrdeki Rakipler (Mevcut Rakipler)

Gelisen iiretim siirecleri

Rekabette etkin olma faaliyetleri

Tedarikgilerin yapisi

Tehdit olusturma unsurlari Tedarikgiler

Déviz kuru etkisi

Ikame tiriinlerin 6zellikleri

Ikame iriin tehdidi Ikameler

[kame iiriiniin rekabete etkisi

Miisteri profili

Alim hacimleri
Alicilar

Fiyata duyarlilik

Odemede yasanan sorunlar

Mevcut sektor agigi

Yetersiz Uretim sorunu Sektore Yeni Girecek Firmalar

Giris engelleri
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BOLUM V

5.1. Bulgular ve Yorum

Aragtirmanin bu boliimiinde, ¢alismanin bulgularina yer verilmektedir. Tibbi
cihaz sektoriinde aktif olarak faaliyet gosteren isletmeler ile goriismeler
gerceklestirilmistir. Goriisme gercgeklestirilen isletme yoneticilerinden elde edilen,
arastirma amacina yonelik sorulan sorulara verilen goriis ve degerlendirmeleri iceren

bulgular bu bolimde sunulmaktadir.

Aragtirmaya katilan isletmelerle yapilan goriismede isletme Yyoneticileri,
isletme isimlerinin gizli kalmasini istediklerini ifade etmislerdir. Bu sebepten dolay1
gbriisme yapilan isletmelerin isimlerine calismada yer verilmemistir. Isletme isimleri
yerine 1.1sletme, 2.1sletme, 3.isletme seklinde, goriismeye katilan katilimeilar ise 1.
Isletme Yoneticisi, 2. Isletme Yoneticisi seklinde 12. Isletme Yoneticisine kadar

devam eden kodlamalar Tablo 5°de goriildiigii gibi kodlanmustir.

Tablo 5. Arastirmaya Dahil Edilen Isletmeler ve Gériisiilen Isletme Yoneticilerine iliskin

Kodlamalar
Isletmeler Isletme Yoneticileri
1. Isletme 1. Isletme Yéneticisi
2. Isletme 2. Isletme Yoneticisi
3. Isletme 3. Isletme Yoneticisi
4. Isletme 4. Isletme Yoneticisi
5. Isletme 5. Isletme Yoneticisi
6. Isletme 6. Isletme Yoneticisi
7. Isletme 7. Isletme Yoneticisi
8. Isletme 8. Isletme Yoneticisi
9. Isletme 9. Isletme Yoneticisi
10. Isletme 10. Isletme Yoneticisi
11. Isletme 11. Isletme Yoneticisi
12. Isletme 12. Isletme Yé&neticisi
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Arastirmaya katilan isletme yoneticilerine ait demografik bilgiler Tablo 6’da

yer almaktadir.

Tablo 6. Katilimcilara Ait Demografik Bilgiler

. Bu
. R Toplam Is | . . ; .
isletme lsﬂletn.le. E%‘t“‘f Alam Deneyimi Isletmedeki lsletmedeh
Yonetici Diizeyi R Cahsma Pozisyonu
; Suresi L
si Suresi
Cinsiyet
1. . .
) E Lisans Isletme 30 5 Genel Mudr
Isletme
2. ) )
. E Lisans Kimya 20 15 Kurucu Mudur
Isletme
3. ) ) Satin Alma
. K Lisans Kimya 6 6
Isletme Madara
4. ; :
. E Lisans Kimya 20 3 Genel Midir
Isletme
5. . Ithalat Ihracat
, K On Lisans | Dis Ticaret 8 4 o
Isletme Yonetimi
Laboratuva
6. ) rve
, E Lisans ) 20 15 Satig Yoneticisi
Isletme Medikal
Cihazlar
7. ) Turizm
, E Lisans . 23 3 Satig Miidiirii
Isletme Otelcilik
8. - . i
. E Onlisans Makine 15 15 Thracat Midiiri
Isletme
9. L Isletme
, E Onlisans o 33 29 Genel Mudr
Isletme YOnetimi
10. . .
. K Lisans Isletme 12 8 Satis Mudiri
Isletme
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11. ) Biyomedik
. E Lisans 9 3 Satis Miudiirii
Isletme al

12. ) .
. E Lisans Isletme 19 13 Dis Ticaret Miidiirti
Isletme

Tablo 6 incelendiginde arastirmaya katilan katilimcilardan 9’unun erkek,
3’linlin kadin oldugu goriilmektedir. Katilimcilarin egitim diizeylerinin genel olarak
lisans mezunu oldugu, 12 katilmcidan 3’liniin  Onlisans mezunu oldugu
gorilmektedir. Katilimei isletme yoneticilerinin 12’sinden 4’1 isletme bolimii, 3’
kimya bolimii, 2’si medikal bolumi ve diger 3 katilimcinin dis ticaret, turizm
otelcilik, makine alanlarindan mezun olan katilimcilar bulunmaktadir. Arastirmaya
katilan isletme yoneticilerinin ifadelerine gore; sektdrdeki toplam is deneyimi
stirelerinin minimum 6 y1l, maksimum is deneyimi siirelerinin ise 33 y1l oldugu tablo
6 da goriilmektedir. Isletme yoneticilerinin mevcut calismis olduklar1 isletmedeki
calisma siirelerinden en uzun olan1 9. Isletme yéneticisi tarafindan ifade edilen 29 y1l
oldugu, en kisa calisma siiresi olan1 ise; 4., 7. ve 11. Isletme yoneticisi tarafindan
ifade edilen 3 yil ¢alisma siiresi oldugu goriilmektedir. Isletmeler ile gerceklestirilen
goriismelerde isletme yoneticilerinin isletmedeki pozisyonlart genel miidiir, satin
alma mudurd, ithalat ihracat maduard, kurucu midir ve dis ticaret midiiri oldugu

gozlemlenmistir.

Arastirmaya katilan katilimci isletmelerin adi, kurulus tarihi, sektdrdeki aktif
faaliyet siiresi, tam zamanli ¢alisan personel sayisi, ihracat yapma/yapmama durumu,
thracat yaptiklar kitalar, thracatin toplam satis igindeki payi, isletmenin bulundugu
il/ilge ve isletmenin {irettigi irlinleri belirlemeye yonelik sorular goriisme metnine
eklenmistir. Yapilan goriismeler ile elde edilen Katilimci isletmelere ait 6zellikler

Tablo 7°de yer almaktadir.
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Tam .
. . . . Ihracatin .
. Isletmenin Sektdrdeki Zamanh Thracat Ihracat Isletmenin . .
Isletmenin i . Toplam Satis Isletmenin Urettigi
Kurulus Aktif Faaliyet Calisan Yapma/Yapmama Yaptklar: ) Bulundugu .
Adi . . I¢indeki .. Urin Grubu
Tarihi Siresi Personel Durumu Kitalar Iige/1l
Pay1(%)
Sayis1
Avrupa
. Kuzey Afrika . Tibbi Cihazlar
1. Isletme 2014 5 5 Yapiyor %40 Beylikdiizii/Istanbul
Ortadogu Sarf Malzemeler
Asya
. Asya, Avrupa, Tibbi Cihazlar
2. Isletme . .
2006 14 50 Yapiyor Afrika, Arap %75 Beylikdiizii/Istanbul Sarf Malzemeler
Ulkeleri Kozmetik Uriinler
Avrupa Tibbi Cihazlar
3. Isletme 2002 17 25 Yapiyor Asya %30 Bagcilar/istanbul Sarf Malzemeler
Amerika Cihaz Kimyasallari
Tibbi Cihazlar
Medikal Uriin ve
4. Isletme 2016 3 3 Yapiyor Avrupa, Asya %10 Bagcilar/Istanbul [lag Sanayide
Hammadde ve
Yardimc1 Madde
. . . Tibbi Cihazlar
5. Isletme 1994 25 50 Yapiyor Avrupa %10 Ikitelli/Istanbul

Sarf Malzemeler
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Tam .
. . . . . Thracatin .
. Isletmenin Sektdrdeki Zamanh Thracat Ihracat Isletmenin . .
Isletmenin i . Toplam Satis Isletmenin Urettigi
Kurulus Aktif Faaliyet Calisan Yapma/Yapmama Yaptklar: ] Bulundugu .
Adi . . I¢indeki .. Urin Grubu
Tarihi Siresi Personel Durumu Kitalar Iige/1l
Pay1(%)
Sayis1
Asya, Afrika,
. . o Tibbi Cihazlar
6. Isletme 1968 51 25 Yapiyor Avrupa, Gunay %40 Ikitelli/Istanbul
. Sarf Malzemeler
Amerika
Tibbi Cihazlar
. Ortadogu, Kuzey ) .
7. Isletme 2011 9 23 Yapiyor Afrik %20 Beylikdiizii/Istanbul Solunum Destek
rika
Cihazlar
Avrupa, Ortadogu,
. . . Tibbi Cihazlar
8. Isletme 2004 15 170 Yapiyor Kuzey Afrika, %40 Beylikdiizii/Istanbul
. . Sarf Malzemeler
Balkan Ulkeleri
. . Tibbi Cihazlar
9. Isletme 1990 29 5 Yapiyor Ortadogu, Avrupa %30 Sisli/Istanbul
Sarf Malzemeler
. Ortadogu, o Tibbi Cihazlar
10. Isletme 1983 36 100 Yapiyor %60 Atagehir/Istanbul
Balkanlar, Avrupa Sarf Malzemeler
. Kuzey Afrika .
11. Isletme 2007 12 12 Yapiyor . . %10 Beylikdiizii/Istanbul Tibbi Cihazlar
Arap Ulkeleri
Kuzey ve Dog
) Y = Bagcilar/Istanbul o
. Afrika, Ortadogu, Tibbi Cihazlar
12. Isletme 1998 13 40 Yapiyor %40 Dilovasi/Kocaeli .
Kafkaslar, Dogu i Tekerlekli Sandalye
in

Avrupa
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Tibbi cihaz sektoriinde aktif olarak faaliyet gosteren isletmeler ile yapilan
goriismelerden elde edilen verilerle tablo 7 nin en sag siitununda yer alan ‘Isletmenin
Urettigi Uriin Gruplar1® bashig1 altinda genel hatlar1 ile {iretim yapilan iiriin gruplarina
yer verilmektedir. Genel basliklar1 ile belirtilen Griin gruplarimin hangi trtinleri
icerdiginin detaylar1 su sekildedir; Isletmenin {irettigi iiriin grubu olan tibbi
cihazlarin; solunum cihazlari, goriintiileme cihazlar1 ve ultrason cihazlarinin oldugu
gorulmektedir. Sarf malzeme grubunda iiretim yapan isletmelerin irettigi lriinler
arasinda ilk yardim malzemeleri, yara bakim setleri, bone, sargi bezleri, steril cerrahi
siringa ve ignelerin oldugu goriilmektedir. Kozmetik Urin grubunda dretim yapan
isletmelerin ameliyat oncesi ve sonrast kullanilan antiseptik sivi maddeler, alerjen

kremler ve dermatolojik iiriinler oldugu goriilmektedir.
5.2. Kodlama Stireci

Bu asamada veri analizi siirecinin ilk basamagi olan acik kodlama
gerceklestirilmis ve referans ifadeler tespit edilmistir. Veri ¢oziimlemesi yapildik¢a
stirekli karsilastirma yontemi ile veriler tekrar gézden gecirilmis ve kodlar {izerinde
gerekli degisiklikler yapilmistir. Bu siire¢ boyunca Yizlerce referans ifadeye
ulagilmistir. Tek baslarina bir anlam ifade etmediklerinden dolay1 elde edilen
referanslar benzer olmalari, ayn1 noktay1 isaret etmeleri bakimindan belli basliklar

altinda birlestirilmistir.

Acik kodlamanin ardindan tiimevarim diisiinme yoluyla ilk asamada elde
edilen kodlar bir oncekilerle siirekli karsilastirma metodu ile analiz edilmis ve
degisiklik gerektiren kodlarda diizenlemeler yapilarak, benzerlik gdsterenler belli
bash kategoriler altinda toplanmistir. Olusturulan kategorilerde iligkilendirilen
temalar altina yerlestirilmistir. Toplamda konuya iligkin bulgulardan elde edilen
kategori sayist 18, tema sayisi ise 5 olmustur. Kategoriler, sektdrdeki rekabetin
isleyisi, sektoriin gereklilikleri, sektorel gelisim, gelisen tiretim stirecleri, rekabette
etkin olma faaliyetleri, tedarikg¢ilerin yapisi, tehdit olusturma unsurlari, déviz kuru
etkisi, ikame drdnlerin 6zellikleri, ikame Urtin tehdidi, ikame Grundn rekabete etkisi,
miisteri profili, alim hacimleri, fiyata duyarlilik, 6demede yasanan sorunlar, mevcut
sektor ag1g1, yetersiz iiretim sorunu ve giris engelleri seklinde asagidaki tabloda ifade

edilmistir. Temalar ise sektordeki rakipler (mevcut rakipler), tedarikgiler, ikameler,
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alicilar ve sektore yeni girecek firmalar seklinde belirlenmistir. Kodlama agik kod,

kategori ve tema seklinde Tablo 8’de yer almaktadir.

Tablo 8. Analiz Sonucunda Elde Edilen Tema ve Kategori Bilgileri

Sektordeki ) .
Rakipler o ] Sekt_ore Yeni
Tedarikgiler Ikame Firmalar Alcilar Girecek
(Mevcut 5
. Firmalar
Rakipler)
Sektordeki Tedarikgilerin Ikame Uriinlerin Miisteri Profili Mevcut Sektor
Rekabetin Isleyisi Yapisi Ozellikleri ¥ Acig
Sektoriin Tehdit Olusturma Ikame Uriin L Yetersiz Uretim
Alim Hacimleri

Gereklilikleri Unsurlari Tehdidi Sorunu

j .. . L Ikame Uriiniin
Sektorel Gelisim Doviz kuru etkisi Rekabete Etkisi

Fiyata Duyarlilik Giris Engelleri

Odemede
yasanan sorunlar

Gelisen Uretim
Surecleri
Rekabette Etkin
Olma Faaliyetleri
Kaynak: Tablo, isletme yoneticileri ile gerceklestirilen goriisme teknigiyle elde edilen

veriler 15181inda arastirmaci tarafindan olusturulmustur.

5.2.1. Sektordeki Rakipler (Mevcut Rakipler)

Yapilan analizler sonucunda sektordeki rakipler (mevcut rakipler) temasi
altinda bes kategori toplanmaktadir. Bu kategoriler; sektordeki rekabetin isleyisi,

sektorlin gereklilikleri, sektorel gelisim, gelisen iiretim stirecleri, rekabette etkin

olma faaliyetleridir.
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Sekil 10. Sektordeki Rakipler (Mevcut Rakipler) Temasi, Kategorileri ve Kodlari

=  Orta Dizeyde Rekabet
= Yeni Rekabet Stratejileri

. Belirleme =  Kurumsallasma
Internet Cag1 . Paramedi.kal Iliskilerin Varligt = Alibaba.com
Miisteri Agint =  Kiiresel Olgekte Siddetli Rekabet = Teknoloji Takibi
Genisletmek = Uluslararasi Rekabette Etkinlik = Bilimsel Calismalar
Strekli Yenilik =  Yakmn L(.)ka}sy(_)n'da R_ekabet . ('.;e!.ecek Vaat Eden

X N =  Ekonomik Igbirlikleri Uriin Segmenti
Hizli Hareket Etme *  Ulusal Pazarda Interaktif Olma " Yeni Pazarlara A¢ilma
Reklam Tanitim *  Siki Pazar Analizi = Uretimde Engellerin
Miisteri Ile I¢ Ige Olma = Uluslararasi Pazarlarda Taninmak Azaltilmasi
Arz Talep Dengesi = Ivme Kazanan Sektor
Olusturma = Ihtiyaglara Uygun
Reklamlarda Farklilik Sektordeki Uretim
Yaratma

Rekabetin
Isleyisi

Sektorin
Gereklilikleri

Sektorel
Gelisim

»  Gucli Pazar Analizi

Sektordeki *  Siki Fiyat Takibi

. Rakipler . i i Sabi
Protatip Uriin Mo pc : Maliyetleri Sabitleme
Caligsmalari ( .V u »  Kalite Rekabeti
o . Rakipler) ; ;
Ileri Teknoloji Gelisen *  Maliyet Rekabeti

§ Rekabette .

Kullanimi Uretim . *  Olmayan Urline
Geri Doniislere Siirecleri Etkin Olma Yo6nelme
o urecieri i i
8?5&; Verme ¢ Faaliyetleri *  Yurtdis1 Miisteri Agini
Odaklanma Genisletme-Stoklu
Fonksiyonel Caligma
Uriinler = Ucuz Is¢i Giicii Temini
Uretimde = Uluslararasi
Uzmanlasma Gegerlilikte Sertifika
Alternatif Uriin Temini
Gruplart *  Global Olgekte Projeler
Kapsamli Uriin v K
Portfoyu apma

»  Uluslararas1 Pazarda
Taninma

Kaynak: Sekil, isletme yoneticileri ile gerceklestirilen goriisme teknigiyle elde edilen
veriler 1s181inda arastirmaci tarafindan olusturulmustur.

Sekil 10’da yer alan sektordeki rakipler (mevcut rakipler) temasi altinda;
sektordeki rekabetin isleyisi, sektoriin gereklilikleri, gelisen liretim siiregleri, sektorel
gelisim ve rekabette etkin olma faaliyetleri kategorileri olusturulmaktadir. Bu
kategoriler altinda toplanan kodlar, sekilde ilgili kategorilerin etrafina

toplanmaktadir.
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Sektordeki Rakipler (Mevcut Rakipler) temasi altinda olusturulan kategorilere

iligkin kodlarin, ne siklikla tekrar ettigi kod siklik tablosu asagida yer almaktadir.

Tablo 9. Sektordeki Rakipler (Mevcut Rakipler) Temasi Siklik Tablosu

Kategoriler Acik Kodlar Kod Sikliklar:
Orta Dlizeyde Rekabet 13
Yeni Rekabet Stratejileri Belirleme 6
Paramedikal iliskilerin Varlig 1
Kiiresel Olgekte Siddetli Rekabet 11
. . . i .. Uluslararas:t Rekabette Etkinlik 10
Sektordeki Rekabetin Isleyisi Yakim Lokasyonda Rekabet 3

Ekonomik Isbirlikleri

Ulusal Pazarda Interaktif Olma

Siki Pazar Analizi

Uluslararasi Pazarlarda Taninmak

Sektorin Gereklilikleri

Internet Cag

Miisteri Agin1 Genigletmek

Surekli Yenilik

Hizl1 Hareket Etme

Reklam Tanitim

Miisteri Ile I¢ Ice Olma

Arz Talep Dengesi Olusturma

Reklamlarda Farklilik Yaratma

Sektorel Gelisim

Kurumsallagma

Alibaba.com

Teknoloji Takibi

Bilimsel Caligsmalar

Gelecek Vaat Eden Uriin Segmenti

Yeni Pazarlara Agilma

Uretimde Engellerin Azaltilmasi

Ivme Kazanan Sektor

Ihtiyaclara Uygun Uretim

Gelisen Uretim Siiregleri

Protatip Uriin Calismalari

Ileri Teknoloji Kullanimi

Geri Déniislere Onem Verme

Uriine Odaklanma

Fonksiyonel Uriinler

Uretimde Uzmanlasma

Alternatif Uriin Gruplar1

Kapsaml1 Uriin Portfoyii

Rekabette Etkin Olma
Faaliyetleri

Guclu Pazar Analizi

Siki Fiyat Takibi

Maliyetleri Sabitleme

Kalite Rekabeti

Maliyet Rekabeti

Olmayan Uriine Y6nelme

Yurtdis1 Miisteri Agim Genisletme-Stoklu
Caligma

NW WO NOROIWWWO ORI WO NP0 |ARININROIN|NWINNNW|N |0

Ucuz Isci Giicii Temini

Uluslararas1 Gegerlilikte Sertifika Temini

Global Olgekte Projeler Yapmak

Uluslararas1 Pazarda Taninma

BAININ(E-
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Kaynak: Tablo, isletme yoneticileri ile gerceklestirilen goriisme teknigiyle elde edilen veriler
1s181nda aragtirmaci tarafindan olusturulmustur.

5.2.1.1. Sektordeki Rekabetin Isleyisi

Sektordeki rakipler (mevcut rakipler) arasinda rekabetin isleyisi hakkinda
katilimeilarin  gortisleri degerlendirilerek, sektdorde bulunan isletmeler agisindan
mevcut rekabet durumunu analiz etmeye yonelik bilgiler elde edilmistir. Kategori 10
adet koddan olusmaktadir. Bunlar; orta diuzeyde rekabet, yeni rekabet stratejileri
belirleme, paramedikal iliskilerin varligi, kiiresel 6lgekte siddetli rekabet, uluslararasi
rekabette etkinlik, yakin lokasyonda rekabet, ekonomik isbirlikleri, uluslararasi
pazarda interaktif olma, siki pazar analizi ve uluslararasi pazarlarda taninmak

seklinde olmustur.
Orta Dizeyde Rekabet

Sektorde faaliyet gosteren isletmelerin geneli rekabet diizenin orta seviyede
oldugunu ifade etmektedirler. Ozellikle ulusal rekabetin cok siddetli bir rekabet
diizeyinde olmadigini ve buna gerekge olarak da sektoriin heniiz yeterli seviyede
yerli ireticilere sahip olmadigimi ifade etmektedirler. Fakat uluslararasi rekabet
diizeyinin siddetli oldugu ve kiiresel 6lcekte ciddi rakip isletmelerin varligindan s6z

etmektedirler.

12 katilmei isletme yoneticileri ile gergeklestirilen goériismeler neticesinde
isletme yoneticileri genel olarak rekabeti orta seviyede hissettiklerini ifade
etmektedirler. Katilimci isletmeler arasinda benzer ifadelerden birkag¢ isletmenin
ifadesine yer verilmektedir. Bu dogrultuda 3. Isletme yOneticisi orta diizeyde rekabeti

su sozlerle ifade etmektedir:

“Rekabeti orta seviye Ustiinde hissediyoruz. Ulusal anlamda sektorin rin
kalemi ¢ok fazla oldugu icin aymi tirtin kaleminde tiretim yapan nitelikli firmalarin

varligi tabi ki rekabetimizi ciddi él¢iide etkiliyor.”
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9. Isletme yoneticisi ise sektordeki rekabetin isleyisi icerisinde rekabeti

hissetme diizeyini s0yle belirtmektedir:
“Cok yuksek bir seviyede rekabeti hissetmiyorum.”
Yeni Rekabet Stratejileri Belirleme

Rekabetin siddeti arttikca sektordeki mevcut rakipler arasinda rekabetin
isleyisi farklilasmaktadir. Mevcut isletmeler rakiplerine karsi etkin olabilmek,
rekabette Ustlin gelebilmek icin bir takim faaliyetlerde bulunmalar1 gerektigini
belirtmektedirler. Bu faaliyetlerden bir tanesinin de yeni rekabet stratejileri
belirlemeleri oldugunu ifade etmektedirler. Katilimci isletmeler sektérdeki mevcut
rakiplerini iyi bir sekilde analiz ederek kendilerine yeni rekabet stratejileri
belirlediklerinin bilgisini vermektedirler. 4. Isletme yoneticisi yeni rekabet stratejileri
belirlemeyi rakip isletmelerin iiretim ve ar-ge konusunda ki faaliyetlerine deginerek

sunlar1 ifade etmektedir:

“Rakiplerimiz ¢ok ciddi tiretimler gerceklestiriyor ve ar-ge c¢alismalar
yuratiuyorlar bu durumda bizde sektdrde pazar payumizi kaybetmeden rekabette

ayakta kalabilmek adina rekabet stratejileri gelistiriyoruz.”
Paramedikal Iliskilerin Varlig

Mevcut rakipler arasinda rekabet de ayakta kalabilmek icin rekabetin
isleyisini katilimer isletmeler, kurumlar arasi iligskilere dayandirmistir. Katilimci
isletmelerin 6zellikle yurtdisi satis anlaminda paramedikal iliskilerin etkin oldugunu,
bu iliskilerin giiclii tutulmasinin satis anlaminda getirilerinin oldugunu ifade
etmektedirler. Politik bir takim iligkilerin iyi olmasi rekabette etkinligin artmasi ile
dogru orantida oldugunu katilmeci isletmeler ifade etmektedirler. 9. Isletme
yoneticisi politik iligkilerin, paramedikal iligkilerin satis anlaminda rekabette avantaj

sagladigini sdyle belirtmektedir:

“Cok iistiin ozelliklerimiz var teknik olarak konusuyorum ben fiyat satis

anlaminda degil. Satis olarak pek rekabet edemiyoruz neredeyse bu paramedikal
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iligkilerden dolayr ama teknik olarak hi¢ kimse bizim elimize su dékemez Avrupali

rakiplerimiz.”
Kiresel Olcekte Siddetli Rekabet

Goriisme yapilan isletme yoneticileri genel olarak kiiresel dlcekte rekabetin
daha siddetli olduguna deginmislerdir. Bunun en 6nemli sebebinin ise uluslararasi
pazarlarda ¢ok ciddi ireticilerin varligi olduguna deginmislerdir. Kiiresel dlgekte
uluslararas1 pazarlarda sadece bulunduklarini suan rekabet edebilecek diizeyde
olmadiklarmi belirtmektedirler. 6. isletme yoOneticisi kiiresel dlgekte rekabette lider

tilkelerin varligina deginerek ulusal sektoriin durumunu su sozleri ile 6zetlemektedir:

“Uluslararasi rekabet ¢ok biiyiik yani ¢iinkii medikal sektorde lider iilkeler
var Almanya gibi, Italya gibi, Amerika gibi. Biz onlarin arasina daha yeni yeni
ctkmaya ¢alistyoruz. O yiizden orada alanimiz ¢ok genis ve ¢ok biiyiik uluslararasi

pazarlarda ancak fiyat avantaji ile ayakta kalabilmeye ¢alisiyoruz suanda.”
Uluslararasi Rekabette Etkinlik

Uluslararas1 pazarlarda rekabet agisindan etkin olmanin kalite ve fiyat
anlaminda saglanabilecegi vurgusu yapilmistir. Katilimcilar uluslararasi pazarlari
Avrupa, ABD, Orta Dogu ve Cin olarak ayr1 ayr1 ele almistir. Her pazarda rekabetin
degistigi ve Tiirk tibbi cihaz sektoriiniin de rekabette etkinliginin bolgelere ve
iilkelere gore degistigine deginmislerdir. 6. Isletme yOneticisi uluslararasi rekabette

etkinligi su sozlerle 6zetlemektedir:

“Ortadogu da rekabet giiciimiiz iyi bir Cin malina gére ve bir Avrupa malina
gore cunki Cin mallar kalite a¢isindan bize rekabette giic saglyor Avrupa mallart
da bize fiyat agisindan rekabet giicii sagliyor. Ama Avrupa iilkelerinde heniiz rekabet

glictimiiz istedigimiz diizeyde degil.”

Yakin Lokasyonda Rekabet

Rekabetin tlkelerin konumuna, sahip oldugu komsu iilkelere gore degistigine
katilimcilar tarafindan deginilmis ve rekabet siddetinin yakin lokasyonda farklilastig

ifade edilmektedir. Tiirk tibbi cihaz sektoriiniin yakin lokasyonun da iiriinlere
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duyulan giiven ve mevcut konum avantaji agisindan lojistik faaliyetlerinin bolgede
kolaylik saglamasinin rekabette olumlu getirilerine deginilmektedir. Uzak
lokasyonda ki iilkelerde iiriinlere duyulan giiven ve mevcut konum avantaji etkisinin,
yakin lokasyon iilkelere nazaran azaldigini belirtmektedirler. 12. Isletme yOneticisi
yakin lokasyonda bulunan komsu iilkeler ile rekabetin ne derece siddetli oldugunu ve

rekabette ne derece etkin olundugunu su sozlerle belirtmektedir:

“Tiirkive de ki medikal tbbi cihaz sektoriiniin uluslararasi pazarda
rekabetten ziyade bolgesel olarak diistinebiliriz mesela yakin lokasyonlarda ¢ok ciddi
ragbet var. Hem c¢evre iilkelerde ki Tiirk malina olan giivenden dolayr hem de lojistik
olarak daha kisa siirelerde teslimat yapilabildigi i¢cin ama hani buradan bir ABD

yada Yeni Zellanda derseniz ¢okta bir avantaji yok.”
Ekonomik Isbirlikleri

Isletme yoneticileri zellikle uluslararasi pazarlarda rekabet giiciinii arttirmak
adina politik ve ekonomik isbirliklerinin 6nemine deginmektedirler. Yapilan ticaret
anlagmalar1 ve bu sayede ithalat ve ihracatta yasanan kolayliklar isletmeler agisindan
rekabetin dizeyini 6nemli 6lciide etkiledigi ifade edilmektedir. 3. Isletme yoneticisi

ekonomik igbirliklerinin rekabete etkisini su sekilde 6zetlemektedir:

“Yani uluslararas: pazarlarda rekabette giiciimiizii arttirmak adina tiriin
kalitemize ¢ok dikkat ediyoruz. Ekonomik isbirlikleri de biz iiretici firmalar igin
ihracat anlaminda ¢ok onemli. Ciinkii kur bazli ¢alisiyoruz bizi ¢ok etkiliyor

tilkelerarasi is birlikleri ithalat ve ihracat ac¢isindan ¢ok onemli.”
Uluslararasi Pazarda Interaktif Olma

Isletme yoneticileri tibbi cihaz sektdriiniin uluslararasi pazarlarda etkilesimli
oldugunu ifade etmektedirler. Sektoriin etkilesimli olma sebeplerinden en
Oonemlisinin; rekabet siddetinin fazla olmasina bagl olarak sektorii daha hizh
diisiinmeye, bilgi paylasmaya ve bu dogrultuda karar almaya yonlendirdigi ifade
edilmektedir. Sektdrin interaktif olabilme konusunda hizli diisiinme ve hareket
edebilmenin itici bir giic olduguna deginmektedirler. 3. Isletme ydneticisi

uluslararas1 pazarda interaktif olma deneyimini su sozlerle ifade etmektedir:
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“Bizim sektoriimiiz uluslararasi pazarlarda ¢ok interaktif genel olarak ABD
ve Avrupa ulkeleri bu konuda gayet iyi bir bilgi birikimine sahip ve nitelikli eleman
a¢igr az bu da bizi sektor olarak genel anlamda daha hizli diisiinmeye ve karar
almaya itiyor. Ama uluslararasi pazarlarda rekabet ¢ok siddetli ger¢eklestigi icin biz

sadece Tiirkiye olarak pazarda bulunuyoruz agik¢ast ¢ok etkin bir rekabetimiz yok.”
Stk Pazar Analizi

Siki pazar analizlerinin, sektor de yasanan gelismelerin uluslararas: boyutta
gerceklesen sektor dontisiimlerinin yakindan takip edilmesi ile gergeklestirebilecegi
isletmeler tarafindan ifade edilmektedir. Ozellikle teknolojide yasanan hizh
gelismeler sektorde ki tireticileri pazar analizleri konusunda hizli olmaya itmektedir.
Sektoriin gelecegi, sektorel gelisimlerin ve sektorel degisimlerin takibi, sektor
analizlerinin zamaninda yapilmasi isletmeler agisindan biiyiikk 6nem tasimaktadir.
Isletme yoneticileri sik1 pazar analizleri yaparak driinleri ve Uretim sireclerini revize
ettiklerini ve boylece giinceli yakalayabildiklerini ifade etmektedirler. 3. Isletme
yOneticisi siki pazar analizini yakalayabilmenin zor oldugundan ve 6neminden sdyle

bahsetmektedir:

“Uluslararasi pazarda ozellikle giinceli yakalayabilmek ¢ok daha zor. Pazar

analizlerini firma olarak glincel tutmak gerekiyor. ”

4. Isletme yoneticisi ise ayrica rekabette etkin olabilmek adma siki pazar

analizinin ne sekilde gergeklesebilecegini su sozleri ile belirtmektedir:

“Sonucta biz Ureticilerin benzer Urinler ile rekabet edebilmesi icin strekli
tirtinii revize etmesi, yenilik getirmesi, pazart siki takip etmesi gerekiyor ki rekabette

)

one ¢ikabilmek adina.’
Uluslararasi Pazarlarda Taninmak

Isletmeler uluslararas: pazarlarda tanman, bilinen ve tercih edilen bir isletme
olmay1 ulusal anlamda bir miicadele olarak gordiiklerini ifade etmektedirler. Yerli
tirlinlerin uluslararasi1 pazarlarda tercih ediliyor olmasi iiretici isletmeler agisindan

motivasyonu ve TUretim azmini de beraberinde getirdigine deginmektedirler.
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Uluslararas1 pazarlarda taninmanin en 6nemli yolu fuarlar ile gerceklesmektedir.
Isletmeler tibbi cihaz sektériinde diizenlenen uluslararasi fuarlara katilimlar ile diinya
pazarin da olan {riin segmenti, iiretim siiregleri hakkinda bilgiye en net hali ile
ulagabildiklerini ve bu sayede uluslararasi faaliyetlerden haberdar olduklarini
belirtmektedirler. 10. isletme yoneticisi Uluslararasi pazarlarda taninmay: su sekilde

ifade etmektedir:

“Yani yurtdisina ¢iktiginiz zaman bu isi yapan sektorden firmalarin aklina ilk
gelen Betasan ciinkii yillik bir gecmisi var. Turkiye'nin yerli lider iireticisi. lyi
durumdayiz yurtdisinda. Fuarlarla insanlar yani bu isi yapan toptancilar gordiikleri
zaman tamniyoruz taminan bir markayiz. Bu anlamda sektor olarak bizimde
yurtdisinda taninan markalarimiz var ben bizden ornek verdim ama biz disinda da
bilinen markalar ¢cok ama mevcut. Ozellikle ¢ocuk grubu riinlerde kendi logomuz

1

var. Bu ¢ok taniniyor fuarlarda.’

7. Isletme yoneticisi uluslararasi pazarlarda tanindigmm su sozler ile ifade

etmektedir:

“Konum goyle yurtdiginda bir¢ok firma tarafindan tamniyoruz. Yurtdisindan

surekli calistigimiz firmalar var onlar tarafindan taniniyoruz.”
5.2.1.2. Sektorin Gereklilikleri

Kategori, sektérde bulunan isletmeler agisindan mevcut rekabet durumunun
gereklilikleri, isletmelerin sektor rekabetinde etkin olabilmeleri adina nelerin
yapilmast gerektigini analiz etmeye yonelik bilgileri icermektedir. Yapilan
goriismeler neticesinde isletme yoneticileri, rekabet giicii elde edebilmek igin, i¢inde
bulunduklar1 sektoriin isletmelerin giincel tutmasi gereken ortak bir takim
gereklilikleri de beraberinde getirdigini ifade etmektedirler. Sektdrin, internet
caginda oldugu vurgusu yapilarak isletmelerin bu duruma kendilerini revize etmeleri
gerektigi savunulmaktadir. Miisteri aginin genisletilmesinin 6nemine, misteri ile i¢
ice olmak ve arz talep dengesini saglayabilme ile gergeklesebilecegine, reklam
tanitimlarina verilen Onemin arttifina ve hizli hareket etmenin Onemine

deginilmektedir.
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Kategori 8 adet koddan olusmaktadir. Bunlar; internet ¢agi, misteri agini
genisletmek, siirekli yenilik, hizli hareket etme, reklam tanitim, miisteri ile i¢ ige

olma, arz talep dengesi olusturma, reklamlarda farklilik yaratma seklinde olmustur.
Internet Cag

Internet alt yapisinin her gegen giin giderek artmasi, kullanimi arttirmakla
kalmay1p artik olmazsa olmaz hale geldigi glinimiiz ¢aginda isletmeler acisindan da
olduk¢a énemli oldugu vurgusu yapilmaktadir. Ozellikle tibbi cihaz sektdr iireticileri
acisindan sektoriin gereklilikleri arasinda yer aldigma deginilmektedir. 12. Isletme
yoneticisi internet kullaniminin ¢ok yogun oldugu bir ¢agda olduklarini ve bunun

rakiplerine kars1 bir avantaj olusturdugunu su sozlerle ifade etmektedir:

“Yani genel mana da Turkiye de insanlar suan ar-ge den ziyade genelde
kopyalama alanmina gittikleri icin bize bir avantaj olustururlar dezavantaji olmaz.
Suan Tiirkive de hemen hemen herkes bir fuarla tim dagitim kanallarina
ulasabilirler yani gizli bir miisteri vs. yok herkes her seyden haberdar 6zellikle

internetin ¢ok yogun kullanildigi bir ¢agda yasiyoruz. Eskisi gibi degil her sey.”
Miisteri Agin1 Genisletmek

Isletmelerin kar giitme amagclar1 dogrultusunda daha fazla miisteriye ulasma
cabasi isletmelerin mevcut miisteri agini genisletmeye yonelik ¢abalarini bu yonde
arttirdiginin gereklilik oldugu savunulmaktadir. Rekabette giiglii olmanin genis bir
miisteri agina sahip olmakla dogru orantili oldugu ifade edilmektedir. 5. Isletme
yOneticisi miisteri agin1 genisletmenin fuarlara katilim ile saglanabildigini su ifadeler

ile belirtmektedir:

“Fuarlara katilim saglayarak pazar analizi ve yeni miisteri agina ulagsmam

konusunda ¢alismalar yapmami saglar.”

6. Isletme yoneticisi pazar arastirmalarinin yurtdisi fuarlara tesvikleri

arttirdigini ve bu sayede miisteri agini genislettiklerini su sekilde belirtmektedir:

“Birde yeni pazar arastirmalarin da yurtdist fuarlara tesvikler oluyor. Orada

)

global anlamda miisteri agimizi genisletmek adina.’
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Sarekli Yenilik

Sektoriin gereklileri arasinda siirekli yenilik isletme yoneticileri tarafindan
vurgulanmaktadir. Isletme yoneticileri yeniligi gerek {iriin revizyonlari, gerek fiyat
araliklar1 seklinde gerekse ar-ge faaliyetleri ile gergeklestirdiklerini ifade
etmektedirler. 10. Isletme yoneticisi siirekli yeniligi mevcut iiriinlere alternatif
triinler sunarak ve friinlerin fiyat araliklarina gerekli diizenlemeler yaparak

saglanabilecegini su sozler ile ifade etmektedir:

“Stirekli tiriin gamini yenilemeni gerekiyor. Onun disinda alternatif iiriinler
sunmaniz gerekiyor piyasaya. Bu iiriinler diisiik fiyat araliginda, orta fiyat

araliginda ve yiiksek fiyat araliginda.”
5. Isletme yoneticisi iiriin yeniligi hakkinda sunlari dile getirmektedir:

“Sonucta mevcut rakipler ile ayni sektorde rekabet icerisindeyiz ve geride
kalmamak adina ashinda siirekli iiriin gelistirme yapmamiz agisindan itici bir gii¢

olur.”
Hizli Hareket Etme

Rekabette etkin olmak ve rekabet giicii elde edebilmek icin isletmeler hizl
hareket etmenin 0nemine deginmektedirler. Yapilacak hamleleri hizli bir sekilde
belirlemenin ve uygulamanin stratejik bir karar olduguna deginilmektedir. 3. Isletme
yoneticisi 6zellikle tiretim konusunda hem ulusal hem de uluslararasi pazarlarin takip

edilmesi ve bu dogrultuda hizli karar verilmesini su sozler ile anlatmaktadir:

“Ozellikle tretimde ulusal ve uluslararas: pazari takip etmek gerekiyor siki

bir sekilde ve hizli davranmak gerekiyor.”

5. Isletme yoneticisi pazar pay1 ve satis potansiyeli konusunda hizli kararlar

almanin daha stratejik oldugunu su sekilde agiklamaktadir:

“Pazar payi, satis potansiyeli gibi bircok konuda rekabette daha etkin

’

olmanizi daha hizli kararlar vermenizi daha stratejik hareket etmenizi gerektiriyor.’
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Reklam Tanitim

Uriin tanitiminin sektdr icin dnemi, firma siirdiiriilebilirliginin &nemi ve
pazarda kaliciligin 6neminin reklam ile saglanabilece8i vurgusu isletme yoneticileri
tarafindan belirtilmektedir. Reklamin dogru ve etkin kullanilabilmesi sektoriin
gereklileri arasinda sayilmaktadir. 5. Isletme yoneticisi dogru reklam tanitiminin

stirdiiriilebilirligi ve kaliciligr sagladigini su sozler ile ifade etmektedir:

“Kendini giincel tutmasi, ar-ge ¢alismalarinda bulunmasi, iiriin yelpazesini
genisletmesi, reklam ve tamtimlarin iyi yapilmasi firmanin sirdiiriilebilirligini
arttirir. Mesela iiriinleriniz kalitelidir ama bunun yeterince tanitim ve reklamini
yapmazsaniz pazarda kaliciliginiz nasil saglanmis olacak o nedenle reklam biit¢enizi

’

iyi ayarlamaniz ve tanitimlari etkin bir sekilde yapmaniz gerekmekte.’
Miisteri Ile I¢ Ice Olma

Sektoriin gereklikleri arasinda belirtilen misteri ile i¢ ige olma, miisteri
taleplerini dogru analiz edebilme ve o dogrultuda talep arz dengesi yakalamanin
Oonemini vurgulamaktadir. Miisterinin ne istedigi ve hangi biitceye hitap edilecegi
analiz edilmeli istekler dogrultusunda, miisteri ile i¢ ige olarak {iretim
gerceklestirmenin 6nemine deginilmektedir. 3. Isletme yoneticisi miisteri ile i¢ ige
olmay1 siirekliligi saglayabilmek acisindan onemli oldugunu su sozler ile ifade

etmektedir:

“Iste miisteri ile i¢ ice olmaniz gerekiyor siirekli arz talep olusturmaniz lazim.
Stirekliligi saglayabilmesi igin aslinda en onemli etken miisteri benden ne istiyor?

Hangi bitgeye hitap etmeliyim?”

Yine 3. Isletme yoneticisi miisteri ile i¢ ice olmayr miisteriyi ¢ok iyi bir
sekilde analiz edebilmekle ve miisteri bazli isler yapmakla olabilecegini su sozler ile

ifade etmektedir:

“Miisteriyi iyi analiz etmek gerekiyor. Miisteri bazli igler yapmaniz
gerekmekte. Sektorde kalict olmak i¢in bilinen bir marka olmak kesinlikle ¢ok

onemli.”
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Arz Talep Dengesi Olusturma

Uretim siirecinde arz talep dengesi olusturmanim sektoriin gereklilikleri
arasinda oldugu isletme yoneticileri tarafindan belirtilmektedir. Arz talep dengesi
olusturmanin miisteri ile i¢ ige olma ile saglanabilecegi vurgulanmaktadir. Arzin
talebe gore olusturulmasi sektoriin gereklilikleri arasinda yer almaktadir. 3. Isletme
yOneticisi miisteri ile i¢ i¢e olarak arz talep dengesinin olusturulabilecegi vurgusunu

su sekilde yapmaktadir:

“Iste miisteri ile i¢ ice olmaniz gerekiyor siirekli arz talep olusturmaniz

’

lazim.’
Reklamlarda Farklilik Yaratma

Rekabet edebilirlik agisindan isletmeler, sektoriin gereklilikleri arasinda
reklamlarda farklilik yaratmanin &nemine deginmektedirler. 7. Isletme yoneticisi

reklamlarda farklilik yaratma konusuna su sekilde deginmektedir:

“.iyi bir finans yonetimini firma bazinda oturtmus olmasi gerekiyor, tanitim
ve reklam acgisindan farklihik yaratmasi gerekiyor, yurtdisi fuarlart iyi analiz etmesi

gerekiyor, global diistinebilmesi ve o yonde hareket edebilmesi gerekiyor.”
5.2.1.3. Sektorel Gelisim

Kategori 10 koddan olugmaktadir. Bunlar; kurumsallagsma, alibaba.com,
teknoloji takibi, bilimsel ¢aligmalar, gelecek vaat eden iiriin segmenti, yeni pazarlara
acilma, sektoriin dinamik yapida olmasi, iiretimde engellerin azaltilmasi, ivme
kazanan sektor, ihtiyaclara uygun dretim. Gorisme gerceklestirilen isletme
yoneticilerinin verdigi bilgiler dogrultusunda sektorel gelisimi daha c¢ok sektdriin
ihtiyaclart  dogrultusunda {iretimin gerceklesmesi, ivme kazanan sektdriin
kurumsallagsmas1 yoniinde ilerlemesi ve sektdriin dinamik bir yapida oldugu vurgusu

One ¢ikmaktadir.
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Kurumsallasma

5. Isletme yoneticisi sektorel gelisimin kurumsallasma ile olabilecigini ve bu

sayede siirdiiriilebilirligi saglayabilecegini su sozler ile ifade etmektedir:
“Kurumsallagmast onemli bir unsur siirdiiriilebilirligi saglar.”
5. Isletme yoneticisi devaminda sunlari ifade etmektedir:

“Mesela iiriinleriniz kalitelidir ama bunun yeterince tanitim ve reklamini
yvapmazsaniz pazarda kaliciliginiz nasil saglanmis olacak o nedenle reklam biit¢enizi
iyi ayarlamanmz ve tamtimlar: etkin bir gsekilde yapmaniz gerekmekte. Tabi

markalasmak ozellikle de uluslararasi bir marka olmak cok onemli.”

11. Isletme yoneticisi, kurumsallagsmayn siirdiiriilebilirligi saglayan énemli bir
unsur oldugunu ayni zamanda marka olmanin da Onemini su soézleri ile ifade

etmektedir:

“Birde tabi kurumsallasmakta siirdiiriilebilirligi saglayan énemli bir unsur,

tabi bilinen bir marka olmak da gok énemli.”
Alibaba.com

12. Isletme yoneticisi sektdrel gelisimi internetin de etkin bir sekilde
kullanildigin1 ifade eden Alibaba.com sitesini 6rnek vererek yeni miisteri agina bu

sekilde ulastigini su sozleri le ifade etmektedir:

“Soyle Alibaba.com sitesini biliyorsunuz belki yani bu tarz sitelere
tiyeliklerimiz var oradan bulabildigimiz kontakta firmalar bulmaya ¢alisiyoruz. Yillik
olan fuarlarda boy g0sterip o pazariarda yer edinmeye ¢alisiyoruz. Ama her iilkenin
kendine gore farkl prosesleri oluyor. Mesela Avrupa da Almanya’nin ¢ok ciddi bir

’

sekilde prosesleri var. Bu ¢ok kilit bir unsur.’

Teknoloji Takibi

3. Isletme yoneticisi sektdrel gelisimi yakalayabilmek icin teknoloji takibinin

onemine su sozleri ile deginmektedir:
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“Kesinlikle teknolojiyi takip etmesi gerekiyor.”
Uretimde Engellerin Azaltilmast

11. Isletme yoneticisi alinan politik kararlarda iireticiler acisindan iiretimde

engellerin azaltilmasini su sozleri ile ifade etmektedir:

“Mesela iiretim siirecinde engellerin azaltilmasi adina yapilan politik

’

kararlarda iireticiler acisindan tiretimin kolaylastiriimasina katki saglar.’
Ivme Kazanan Sektor

12. Isletme yoneticisi giinliik ihtiyaglarin degisiklik gdstermesi ve buna bagl
olarak iirlinlerin de bu dogrultuda gelismesi, sektoriin ivme kazanan bir sektor

oldugunu su sozler ile ifade etektedir:

“Yenilik¢i olmasi gerekiyor yani tabi 100-150 yili tarih olarak baz alirsaniz
tekerlekli sandalyede genel hatlar: ile aymi gibi goriinse de giinliik ihtiyaclar
engellilerin sosyal hayatlara katilim oranlar: yiikseldikce ihtiyaglarda artiyor. Bunu

)

takip ederek sektoriin bir ivme kazandigini goz oniine alabilirsiniz.’
Ihtiyaglara Uygun Uretim

12. Isletme yoneticisi Uretimin ihtiyaglar dogrultusunda olmasinin

stirdiiriilebilirligi de etkiledigini su sozler ile ifade etmektedir:

“Uriin farklilastirmaya gidilmesi de énemli bir husus. Yani ashinda talep ve
ihtiya¢ dogrultusunda inovasyon faaliyetlerinin olmast siirdiiriilebilirligi onemli

Olciide arttirir.”
Bilimsel Calismalar

9. Isletme yoneticisi iiretimde bilimsel ¢alismalarin uluslararas1 pazarlarda

rekabet edebilirligi olumlu yonde etkiledigini su sozleri ile ifade etmektedir:

“Bilimsel olmadigimiz siirece uluslararasi pazarlarda higbir etkin rekabet

giiciiniiz  olmaz ozellikle Avrupa, ABD gibi pazarlarda. Ama Ortadogu da
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konvansiyonel ticaret yapildig icin ger¢i Dubai gibi yerler biraz kaliteye bakiyorlar.
Ortadogu da biraz daha suan ki mevcut sektoriin durumu igin evet rekabette etkin
durumdayiz. Ama bu Avrupa iilkeleri icinde gegerli olsun derseniz daha vizyonlu ve

’

ileri teknolojilere sahip igletmelerin iiretim yerlerinin olmasi gerekmekte.’
Gelecek Vaat Eden Uriin Segmenti

3. Isletme yoneticisi sektoriin gelecek vaat eden Uriin segmentine ve yeni

pazarlara ag¢ilmada avantaj olusturacagina su sozleri ile yer vermektedir:

“Sektor iiriinleri gelecek vaat ettigi icinde tabi yeni pazarlara a¢ilmada da
bir avantaj sagliyor. Ciinkii tiriinler teknolojik giincel iiriinler. Dezavantaji da hani
bu Uriin sizde kesin var temin etmeniz gerekiyor seklinde bir geri bildirim oluyor bu
da istenilen itiriinii hazirlamada diger isleriniz agisindan aksamalara neden oluyor.
Avantaj ve dezavantajlarimizi rekabetimiz agisindan ele aldigimizda avantaji su
sekilde siparis asamasinda olumlu yonde bir geri doniis oluyor bugiin siparis geldi
mi yarin ¢ikarman gerekiyor en ge¢ bu da islerin hizli ilerlemesini sagliyor.

’

Dezavantaji da tiriin yetismezse miisteri ile papaz oluyorsun.’
Yeni Pazarlara Acilma

4. Isletme yoneticisi yeni pazarlara acilma konusunda gerek Tiirkiye nin
konum olarak avantajl bir yere sahip oldugunu ve gerekse {iriin ¢esitliligi konusunda

yeterli liriin segmentine sahip oldugunu su sozleri ile ifade etmektedir:

“Yeni pazarlara agilma konusunda da avantajli hani bir Asya iilkesine
girdiginizde diinya standartlarinda ise tiriinleriniz orada da ihtiya¢ oldugunu
goriyorsunuz bu biraz daha riski azaltan bir durum vyeni pazarlara girme
durumunda. Dezavantaj olarak tretim maliyetleri ylksek Grin grubuna sahip sektor
bu nedenle Uretimde maliyetlerimiz yiiksek tiretimde bu a¢idan bir dezavantajla

karsilagiyoruz.”

7. Isletme yoneticisi Sektoriin yeni pazarlara acilma konusunda dinamik

oldugunu ve bu durumun avantaj sagladigini su sozleri ile ifade etmektedir:
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“Yeni pazarlara agilma konusunda evet dinamik bir pazar sirekli yeniliklerin

’

olmast iiriinlerin yeni pazarlara girmesi agisindan bir pazar payi yaratiyor bize.’
5.2.1.4. Gelisen Uretim Siirecleri

Sektoriin, yasanan teknolojik gelismeler dogrultusunda teknoloji kullaniminin
artmasi ile tiretim siireclerinin de gelisip degistigi isletme yoneticileri tarafindan
ifade edilmektedir. Gelisen iiretim siiregleri kategorisi 7 koddan olusmaktadir. Bu
kodlar; protatip Uriin calismalari, ileri teknoloji kullanimi, geri doniigslere Gnem
verme, Urtine odaklanma, fonksiyonel iiriinler, iiretimde uzmanlasma, alternatif iiriin

gruplari, kapsamli iiriin portfoyii seklinde olusmustur.
Protatip Uriin Calismalar

4. Isletme yoneticisi iiretimde protatip proje calismalarimnin rekabette itici gii¢

oldugunu su sozleri ile ifade etmektedir:

“Inovasyon ¢alismalarini takip etme, uluslararas: fuarlara katilma ve orada
iyi gozlemler yapmamiza, protatip proje c¢alismalarimi hizlandirma konusunda

rakipler itici bir glc oldu. ”
Ileri Teknoloji Kullanimi

5. Isletme yéneticisi uluslararasi pazarlarda rekabetin ¢ok siddetli oldugunu
ve tretici firmalarin ileri teknoloji kullanimlarinin tiretim siireclerinde etkin faaliyet

gosterdigini su sozleri ile deginmektedir:

“Uluslararasi pazarlarda rekabet ¢ok siddetli ciddi iiretici firmalar var, ¢ok
genis tirtin yelpazesi var, kalite ve fiyat anlaminda olsun tiriin grubu anlaminda, ileri
teknoloji kullanimi anlaminda ihracat potansiyeli anlaminda, iiretim kapasitesi
anlaminda ve ciddi biiyiikliikte pazar payina hakim firmalar var. Yillik cirolart ¢ok
ciddi rakamlar olan firmalar bunlar. Boyle olunca da rekabet edebilmek yuksek

’

finansman kaynaklar: gerektiriyor.’

Geri Déniislere Onem Verme
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6. Isletme yoneticisi iiretim siireclerinde inovasyonun geri doniisler yaparak

olabileceginin 6nemini su sozleri ile ifade etmektedir:

“Stirekli kendimize bakmayr geri doniisler yaparak ilerlemeyi ve yenilik

inovasyon yapmay: gerektiriyor.”
Urline Odaklanma

6. Isletme yoneticisi iiretimde hizli hareket etmekten cok yavas ve emin
adimlarla, iiriine odaklanarak ilerleme kaydetmeye c¢alistiklarini su sozleri ile fade

etmektedir:

“Istedigimiz oranda hizli bir sekilde hareket edemiyoruz yavas ama emin
adimlarla gitmeye ilerlemeye ¢alisiyoruz. En azindan hani satabilecegimiz iiriinlere
vogunlasip onlarda ilerleme kaydetmeye c¢alisiyoruz. Ama her iiriinde ayni geligimi

ve hizi gosteremiyoruz. Bu da rekabetimizi nereden baksaniz yari yarrya etkiliyor.”
Fonksiyonel Uriinler

Sektdrde mevcut rakiplerin varlign rekabetciligi arttirmak adina 5. Isletme
yOneticisi mevcut iriinlere yonelik {iriin fonksiyonlarini arttirmaya yonelik su

ifadelerde bulunmaktadir:

“Uriinlerimde inovatif ¢alismalar yapmami saglar bir takim yenilikler ile
tirtinlerimin fonksiyonel ozelliklerini arttirmam ag¢isindan ¢alismalarda bulunmami

saglar.”
Uretimde Uzmanlasma

7. Isletme yoneticisi iiretimde uzmanlagsmanim ve siirekli yeniligin olmasi

gerektigini su sozleri ile ifade etmektedir:

“Stirekli yenilik yapmasi gerekiyor, iiretimde uzmanlasmasi gerekiyor, nakit
para akisim saglamast gerekiyor, iyi bir finans yonetimini firma bazinda oturtmus

olmasi gerekiyor.”
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Alternatif Uriin Gruplar

3. Isletme yoneticisi iiriin segmentinin genisletilmesini, alternatif {iriinlerin
piyasaya sunulmasin1 ve her biitceye uygun fiyat araliginin olmasi gerektigini su

sozleri ile ifade etmektedir:

“Stirekli viriin gamini yenilemeni gerekiyor. Onun disinda alternatif iiriinler
sunmaniz gerekiyor piyasaya. Bu iiriinler diisiik fiyat araliginda, orta fiyat

araliginda ve yiiksek fiyat araliginda. Her biitceye hitap etmen gerekiyor.”
Kapsamli Uriin Portfoyii

Sektoriin - iirlin ~ ¢esitliliginin  avantaj sagladigini, kapsamli bir {iriin
portfdyiiniin yan sanayii anlaminda da avantajli bir durum olusturdugunu 9. isletme

yoneticisi su sozleri ile ifade etmektedir:

“Pazar payr anlaminda gayet iyi sektor avantajh iiriin ¢esitliligi var bu da
pazardan biyuk bir pay elde etmenizi saglyor. Cihaz ¢ok kapsamli bir iiriin portfoyii
saglyor yan sanayii anlaminda da bu boyle. Bu sebeple evet iiriin yelpazesinin genis

olmasi da bir avantaj diyebiliriz.”
5.2.1.5. Rekabette Etkin Olma Faaliyetleri

Rekabette etkin olma, goriisme yapilan isletme yoneticileri tarafindan birden
cok faaliyet ile gerceklestirildigi ortaya ¢ikmaktadir. Rekabette etkin olma
faaliyetleri kategorisi 12 kod ile agiklanmistir. Bu kodlar; giiclii pazar analizi, siki
fiyat takibi, maliyetleri sabitleme, kalite rekabeti, maliyet rekabeti, olmayan Uriine
yonelme, yurtdigi miisteri agin1 genisletme, stoklu ¢alisma, ucuz is¢i giicii temini,
uluslararas1 gecerlilikte sertifika temini, global Olgekte projeler yapmak ve

uluslararasi pazarda taninma seklinde belirlenmistir.
Gucla Pazar Analizi

Isletme y&neticileri, rekabette etkin olma faaliyetlerinde pazar analizlerinin

giiclii bir sekilde yapilmas: gerektigini vurgulamaktadirlar. 4. Isletme yoneticisi ise
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guclu pazar analizini, inovasyon g¢aligsmalarini takip ederek ve uluslararasi fuarlara

katilarak yapildiginda itici bir gii¢c oldugunu su sozler ile ifade etmektedir:

“Inovasyon ¢calismalarini takip etme, uluslararas: fuarlara katilma ve orada
iyi gozlemler yapmamiza, protatip proje c¢alismalarimt hizlandirma konusunda

rakipler itici bir gu¢ oldu.”
Siki Fiyat Takibi

10. Isletme yoneticisi sektdrde fiyatlarn giinbegiin degistigini bu nedenle siki

fiyat takibinin yapilmasi gerektigini su sozler ile ifade etmektedir:

“Stirekli yeni iiriin gami gelistirmeye ¢alismak zorundasiniz. Fiyat
analizlerini ¢ok ¢ok daha stk yapmak zorundaswiz ¢iinkii bizim sektorde fiyatlar
giinbegiin bile degisiyor. Ben 7,30 kr a indim rakip firma 7,20 kurusa inebiliyor.
Biraz boyle borsa gibi. Dolayist ile fiyat takibini ¢ok ¢ok iyi yapmamiz gerekiyor.”

Maliyetleri Sabitleme

11. Isletme yoneticisi Ar-ge calismalarinin artmasi, teknolojik yeniliklerin
isletmeye uyarlanmasi ve inovatif faaliyetlerin artarak devam etmenin maliyetleri

sabitleme yada aza indirgeme de etkisi oldugunu su sozleri ile ifade etmektedir:

“Ar-ge calismalarimi arttirmayi, teknolojik yenilikleri takip etmeyi, inovatif
faaliyetler de bulunmayr ve her defasinda maliyetleri daha aza indirgemeyi

gerektirir.”
Kalite Rekabeti

3. Isletme ydneticisi sektortin ulusal anlamda nitelikli Greticisi bulunmadiginy,
cok fazla kalitesiz {iriinlin oldugunu ve bunun da haksiz rekabeti dogurdugunu su

sozleri ile ifade etmektedir:

“Rekabeti orta seviye Usttinde hissediyoruz. Ulusal anlamda sektorin Grin
kalemi ¢ok fazla oldugu igin ayni tiriin kaleminde iiretim yapan nitelikli firmalarin

varligi tabi ki rekabetimizi ciddi olgiide etkiliyor. Ama sektorde ¢ok ciddi oranda
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maliyet ve kalite anlaminda rekabet her gecen giin artiyor. Cok fazla kalitesiz iiriin
pivasaya girmis durumda. He bu ne kadar dogru derseniz tabi ki degil haksiz rekabet
¢ok oluyor. Bu da sizin iiriiniintizde ya maliyet anlaminda yada iiriin inovasyonu

anlaminda revize yapmaniza sebep oluyor.”
Maliyet Rekabeti

Maliyet rekabeti ile ilgili 3. isletme yoneticisi, ulusal pazarda kaliteye 6diin
verilmeden sadece maliyetleri azaltma yoniinde yapilan tiretimlerin sektérde haksiz
bir rekabete sebep oldugunu ve bunun da iiretim anlaminda gerekli revizyonlarin
yapilmasinin isletmelere ekstra bir maliyetin ¢ikmasina sebep oldugunu su sozler ile

ifade etmektedir:

“Rekabeti orta seviye Ustiinde hissediyoruz. Ulusal anlamda sektdrin Grin
kalemi ¢ok fazla oldugu igin ayni tiriin kaleminde iiretim yapan nitelikli firmalarin
varligi tabi ki rekabetimizi ciddi olgiide etkiliyor. Ama sektorde ¢ok ciddi oranda
maliyet ve kalite anlaminda rekabet her gecen giin artiyor. Cok fazla kalitesiz iiriin
pivasaya girmis durumda. He bu ne kadar dogru derseniz tabi ki degil haksiz rekabet
cok oluyor. Bu da sizin tiriintintizde ya maliyet anlaminda yada iiriin inovasyonu

anlaminda revize yapmaniza sebep oluyor.”
Olmayan Uriine Yoénelme

3. Isletme yoneticisi, uluslararasi rekabette etkin olabilmek rekabet giiciinii
arttirabilmek adina, yapilmamig {rlinleri iliretmenin ve iiriin gruplarini ¢alismanin

etkili oldugunu su sozleri ile ifade etmektedir:

“Mesela teknik kimyasallarda Turkiye de iiretim yok suanda ama biz bunu
tireterek yaptigimiz ihracatlar da pazarda gayet iyi bir konuma geliyoruz. Yani
uluslararasi rekabette etkin olabilmek giiciimiizii arttirabilmek adina yapilmamug
triinleri iiretilmemis tiriin gruplarimi ¢alismak tabi ki etkili oluyor. Birde
yurtdisindan  gelen miisteriye bu  yoktur diyemiyorsunuz.  Alternatiflerini

sunuyorsunuz.”
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Yurtdisi Miisteri Agini1 Genisletme - Stoklu Calisma

8. Isletme yoneticisi uluslararasi pazarlarda rekabet edebilmek igin
yurtdisindan gelen miisteriye alternatif sunmanin Onemine deginmektedir.
Uluslararas1 pazarlarda {iriiniin fiyatindan daha cok kalitesine bakildigini ifade
etmektedir. Ayn1 zamanda kur bazinda olusan inis ¢ikiglar ve yasanan bazi politik
krizlerin iiretimi sekteye ugratmamasi acisindan stoklu calisilmasi gerektigini de su

sOzleri ile ifade etmektedir:

“Birde yurtdisindan gelen miisteriye bu yoktur  diyemiyorsunuz.
Alternatiflerini sunuyorsunuz. Zaten genelde miisterilerimiz fiyata pek bakmuiyor
kaliteye bakiyor. Hani Tiirkiye de bu durum fiyat bazli miisteriye fiyat cazip geliyorsa
alvyor talep ediyor ama yurtdisinda yani uluslararasi pazarlarda fiyattan daha
onemli kalite soz konusu. Yani uluslararast pazarlarda rekabette giiciimiizii
arttirmak adina iiriin kalitemize ¢ok dikkat ediyoruz. Ekonomik isbirlikleri de biz
tiretici firmalar i¢in ihracat anlaminda ¢ok onemli. Ciinkii kur bazli ¢alistyoruz bizi
cok etkiliyor iilkelerarasi is birlikleri ithalat ve ihracat agisindan ¢ok onemli.
Satiglarimiz dolar, Euro Isvigre frangi seklinde oluyor Tl bazinda satis yapmiyoruz
biz. Inis ¢ikislar mutlaka oluyor. Politik krizler ve ambargolar bizi ¢ok etkiliyor.
Mesela bu hafta is ¢ok durgun ¢iinkii secimler yaklasti genelde bu tarz durumlarda
pivasa amnda etkileniyor. Herkes suan kurlarin ne olacagimi bilmiyor. Tedbir amagli
bekletiyor alimlarmi durdurdu mesela. Bir ara Almanya ile sorun yasamistik birde
bizim isletme olarak alimlarimiz ithalatlarimiz oradand: etkilendik o donemde.

Fiyatlarda 2-3 kat bir degisiklik oldu.”
Ucuz Isci Giicii Temini

6. Isletme yoneticisi ulusal pazarda ucuz isci giicii temini ile rekabette fiyt

avantaj1 elde edecegini su sozleri ile ifade etmektedir:

“Bence suanda fiyat avantajimiz var bu rekabet giicii elde etmemizi sagliyor.

’

Ucuz isgiictimiiz var.’
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Uluslararas: Gegerlilikte Sertifika Temini

11. Isletme y&neticisi uluslararasi pazarda rekabette etkin olabilmek adina
tirlintin gecerlilige sahip olmasi i¢in gerekli sertifikasyonun saglanmasi gerektigini su

sozleri ile ifade etmektedir:

“Birde tabi ki sertifikasyon da énemli yani bir iiriiniin sahip olmasi gereken
ulusiararasi gegerliligi olan sertifikalara sahip olmasi gerekir rekabette etkin

>

olabilmek adina.’
Global Olgekte Projeler Yapmak

6. Isletme yoneticisi uluslararas1 pazarlarda etkin bir sekilde
konumlandirilmak igin dretilen {riinlerin glincel olmasina ve global Olcekte

projelerin gelistirilmesi gerektigini su sozleri ile ifade etmektedir:

“..uranleri giincel tutmak gerekiyor ve en 6nemlisi de global dlcekte projeler
vapmak gerekiyor bunlart uluslararasi pazarlarda etkin bir sekilde konumlandirmak

gerekiyor.”
Uluslararasi Pazarda Taninma

4. Isletme yoneticisi uluslararasi pazarda heniiz rekabet edebilecek diizeyde
olmadigini suan i¢in sadece uluslararasi pazarlarda bulunduklarini ama her gegen
gun de bilinen ve talep goren bir isletme olmak i¢in ¢abaladiklarini su sozleri ile

ifade etmektedir:

“Suanda uluslararasi rekabette bir giice sahip degiliz pazarda bulunuyoruz
ama rekabet edebilecek diizeyde degiliz bunun ic¢in her gegen giin ¢abalryoruz.

Uluslararas: bilinen ve talep géren bir firma olmak igin.”
5.2.2. Tedarikgiler

Yapilan analizler sonucunda tedarik¢iler temas: altinda ii¢ kategori

toplanmaktadir. Bu kategoriler; tehdit olusturma unsurlari, tedarik¢ilerin yapist ve
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doviz kuru etkisidir. Bu kategoriler altinda toplanan kodlar, asagida ki sekilde ilgili

kategorilerin etrafinda yer almaktadir.

Sekil 11. Tedarikgiler Temasi, Kategorileri ve Kodlar

Farkli
Tedarikcilerin
Varligi

Potansiyel Miisteri
Kaptirma
Maliyetine Satiglar
Resmi Islerin

Tedarikgiler

Tehdit
Olusturma
Unsurlart

Olmamas1 Tedarikgilerin
ISO Standartlarina Yapist
Uymama

Faturasiz Isler
Proseddirlere
Uymama
Saglanamayan o o
Fiyat Birligi = Yurtici Tedarikgi

= Yurtdis1 Tedarikgi

= Kimelenme

*  Yurtici Dosthane Tedarikgi liskileri
= Kurumsallasan Yurtdis1 Tedarikgiler
=  Calisma Disiplini

= Tedarikgiler Arasi Rekabet

=  Tedarik Mallarin Kalitesi

= Tedarik Mallarin Fiyati

= Teslim sureleri

= Stoklu ¢alisma

Olumsuz Etki
Vadeli Satiglar
Artan Ddviz
Kurlar

Azalan
Hammadde
Alimlari

Uretim
Slreglerinin
Yavaglamasi

Oz Sermayenin
Azalmast

Dolar ile Yapilan
Aligveris

Ithal Girdi
Temininde Artan
Fiyat Farklar

Kaynak: Sekil, isletme yoneticileri ile gerceklestirilen gbriisme teknigiyle elde edilen

veriler 15181nda arastirmaci tarafindan olusturulmustur.

Tedarikgiler temasi altinda olusturulan kategorilere iliskin kodlarin, ne

siklikla tekrar ettigi kod siklik tablosu tablo 10 da yer almaktadir.
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Tablo 10. Tedarik¢iler Temas1 Siklik Tablosu

Kategoriler Acik Kodlar Kod Sikliklar:
Yurtici Tedarikgi 13
Yurtdig1 Tedarikgi

Kiimelenme

Yurtici Dosthane Tedarikei Iliskileri

Kurumsallasan Yurtdig1 Tedarikgiler
Tedarikgilerin Yapisi Calisma Disiplini

Tedarikgiler Aras1 Rekabet

Tedarik Mallarin Kalitesi

Tedarik Mallarin Fiyati

Teslim Sireleri

Stoklu Caligma

Farkli Tedarikgilerin Varligi
Potansiyel Miisteri Kaptirma
Maliyetine Satiglar

Resmi Islerin Olmamasi
ISO Standartlarina Uymama
Faturasiz Isler

Prosedurlere Uymama
Saglanamayan Fiyat Birligi

Tehdit Olusturma Unsurlari

Olumsuz Etki

Vadeli Satislar

Artan Doviz Kurlari

Azalan Hammadde Alimlari

Uretim Siireclerinin Yavaslamasi

Oz Sermayenin Azalmasi

Dolar Ile Yapilan Alisveris

Ithal Girdi Temininde Artan Fiyat Farklar

Déviz Kuru Etkisi

wlRhivlolwlo| s BiA|R|R(N NN Bs vk a oo w o

Kaynak: Tablo, isletme yoneticileri ile gergeklestirilen goriisme teknigiyle elde edilen veriler
1s181nda arastirmaci tarafindan olusturulmustur.

5.2.2.1. Tedarikgilerin Yapisi

Tedarik¢iler temas: altinda belirlenen tedarikgilerin yapis1 kategorisi
tedarik¢iler hakkinda genel bilgiler vermektedir. Tedarikgilerin yapisi kategorisi 12
koddan olugmaktadir. Bunlar; yurtici tedarikei, yurtdisi tedarikei, kiilmelenme, yurtigi
dosthane tedarikei iligkileri, kurumsallasan yurtdisi tedarikgiler, calisma disiplini,
tedarikgiler arasi rekabet, tedarikciler arasi ittifak, tedarik mallarin kalitesi, tedarik

mallarin fiyati, teslim siireleri ve stoklu ¢alisma seklindedir.
Yurtici Tedarikgi

12. Isletme ydneticisi tedarikgilerin yapisimi belirten yurtigi tedarik¢i agimin
cok diisiik oldugunu belirten ifadelere su sekilde deginmektedir:
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“Yurtici tedarik¢i agir ¢cok diisiik yurtdisi tedarik¢i agi ¢ok yiiksek.”

4. Isletme yéneticisi yurtdisi tedarik¢i agmin daha iyi girdi ¢esidi sagladigini
fakat yurtici tedarik¢i aginin heniiz istenilen diizeyde olmadigini su sekilde ifade

etmektedir:

“Bizim tiriin grubumuz igin yurtdisi tedarik¢i agi daha iyi istedigimiz girdi
daha ¢ok yurtdisinda bulunuyor agik¢ast pek fazla yurtici tedarik¢i agi ile
calismiyoruz. Yetersiz buluyoruz ve de girdi ¢esidi alamin da heniiz yeterli diizeyde

>

degiller.’
Yurtdisi Tedarikci

10. Isletme yoneticisi tedarik¢i aglar1 ile olan ikili iliskilerin yurti¢i ve

yurtdisi tedarikgiler olarak farklilik gosterdigini su sozleri ile ifade etmektedir:

tabi ki yurticinde ki bizim tedarikgilerle iligkimiz biraz daha dostane isliyor. Yurtdis
tedarikgisi biraz daha profesyonel yaklastyor daha resmi ama yurti¢i amca abi dayi

aynen bu sekildeyiz.”
Kumelenme

4. Isletme yoneticisi yurtici tedarik¢i aginin uluslararas1 pazarlara karsi bir
biitlinliikk saglayarak kiimelenme yoluna gidilebilecegini su sozleri ile ifade

etmektedir:

“Ulusal bazda tabi rekabette etkin olabilmek adina bir kiimelenme biitiinliik
saglanabilir bu giizel de olur. Yani uluslararasi pazarlara karsi bir biitiinliik rekabet

agisindan avantajli konuma getirebilir de suanda boyle bir biitiinliik yok.
Yurtici Dosthane Tedarik¢i Iliskileri

7. Isletme yoneticisi tedarikgi iligkilerinin farkliliklar gdsterdigini, yurtigi
tedarik¢iler ile daha dosthane bir iliski igerisinde olduklarin1 su soézleri ile

belirtmektedir:
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“Yurtici tedarik¢i agr daha ¢ok dosthane ilerliyor tanidik vasitasi ile bir nevi

mal gekiyoruz.”

11. Isletme yoneticisi yurtici tedarikgileri ile olan dosthane iliskilerinin bazen
suistimal edilerek her zaman alinan girdilerin ayn1 kalitede olmadigini su sozleri ile

ifade etmektedir:

“Yurtici tedarikcilerimiz ile iliskimiz aligverisimiz ise tamamen dosthane bir
muhabbete dayali. Siirekli aldigimiz girdiyi bazen ayni kalitede ve ol¢iide alamiyoruz

stkintilar yasiyoruz.”
Kurumsallasan Yurtdisi Tedarikciler

9. Isletme yoneticisi yurtdist tedarik¢i aglarmin dilke iilke farklilik
gosterdigini Avrupalilar ve Amerikalilarin daha kurumsal oldugunu su sozleri ile

ifade etmektedir:

“Cin den cihazimizda ¢ok etken olmayan onemi olmayan bazi parcalari
alryyoruz ama mesela motorlarimiz Alman malidir. Ekranlar Amerikan malidir.
Kaliteli iiriinler yapmaya ¢alisiyoruz. Yazilimimiz Tiirkiye den ama fason aliyyoruz.

Ama tedarik ettigimiz diger tiriinlerde Avrupalilar Amerikalilar kurumsal ¢calistyor.”
Calisma Disiplini

2. Isletme ydneticisi yurtici tedarikgilerin heniiz ¢ok disipline olmadigini,
istenilen girdilerin tedarikgilerin temposuna gore saglandigini bu nedenle stoklu

calismalar1 gerektigini su sozleri ile ifade etmektedir:

“Tiirkive’'de ki tedarik¢iler heniiz daha ¢ok disipline olmus degil yani
herkesin bir temposu var. Kimisi ige ihtiyaci var, kimisi de kendi bir anda bir
yogunlugu oluyor seni aksatabiliyor. Dolayisi ile stoklu ¢calismamiz gerekiyor. Bizde

)

stoklu ¢alistyoruz.’

Tedarikgiler Arast Rekabet



93

6. Isletme yoneticisi birden cok tedarikginin bulunmasmin, girdi fiyatlari
konusunda rekabet olusturmasi agisindan isletmelere avantaj saglayacagini su sozleri

ile ifade etmektedir:

“Farkli tedarik¢ilerin varligi bizim i¢in iiriin avantaji olur. Sonugta fiyat
agisindan bir rekabet sayilir. Tekelci konumda olmamis olurlar. Bu da bizim elimizi
gliclendirir. Sonucta pazarda yerine alabilecegimiz baska tedarik¢iler olmus olacak.
Tiirkiye de kardes kardese giivenmiyor o konuda kimse kimseye giivenmez sonugta
kendileri aralarinda rekabet¢i durumdalar. Bu agidan biz iireticilere pek bir sikinti

olusturmazlar.”

11. Isletme yoneticisi tedarikgiler arasinda fiyat rekabetinin olmasi
durumunun isletmeler agisindan avantaj saglayacagini, aksi halde tedarikgilerin kendi
aralarinda ittifak olusturmalarinin ise isletmelere dezavantaj olusturacagini su sozler

ile ifade etmektedir:

“Uretim asamasinda birden ¢ok tedarik¢inin varligi kendi aralarinda rekabet
etmeleri bizim elimizi gii¢lendirir. Az olup kendi aralarinda farkh iiriin gruplarinin
girdilerini bulundurmalari, fiyat anlaminda bir ittifak olusturmalar: tabi biiyiik bir

stkinti.”
Tedarik Mallarin Kalitesi

7. Isletme yoneticisi tedarikgi ile siireklilik kazanmanin, girdi kalitesinin ve is

stireglerinin olumlu bir siire¢ dogurdugunu su sekilde ifade etmektedir:

“Rekabet anlaminda siireklilik sagladiginiz tedarikginiz ile iiriin, kalite ve
fivat anlaminda zaman kazaniyorsunuz siiregleriniz kisaliyor buda rekabette sizi bir

adim one ¢tkariyor.”

9. Isletme yoneticisi girdi kalitesinin Griini, iyi yada kotu anlamda

sekillendirdigini su sekilde ifade etmektedir:

“Az once de bahsettigim gibi girdilerimizin kalitesi tabi ki tiriintimiizii iyi ise

olumlu kotu ise olumsuz ydnde sekillendiriyor. Yani tedarikgilerimiz rekabette
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yvurtiginde rakiplerimizle tiretim anlamin da yurtdisinda ise Pazar payr ve satis

)

anlaminda ciddi élciide etkiler.’
Tedarik Mallarin Fiyat

Tedarikgiler arasinda olusan rekabetin girdi fiyatlarina yansimasini ve diistik
girdi maliyetlerinin isletmeler acisindan avantaj sagladigim 5. Isletme yoneticisi su

sOzlerle ifade etmektedir:

“Tabi farkl tedarik¢ilerin sayr olarak ¢ok olmasi biz iireticiler icin avantajli
herhangi bir tehdit olusturmuyor kendi aralarinda ki rekabet ile daha diisiik fiyatlar

bulmamiz kolaylasiyor aksine biz onlarla pazarlik etme giicii elde ediyoruz.”

11. Isletme yoneticisi yurtigi tedarikgilerin fiyat anlaminda zorluk ¢ikarmasi
durumunda yurtdis1 tedarik zinciri ile bu zorlugu ¢o6zebildigini su sekilde ifade

etmektedir:

“Ama tabi soyle de bir durum var yurtigi tedarik¢ilerim beni ¢ok zorlarsa da
kendimde firma olarak bizzat yurtdisindan da gidip temin edebilecek durumdayim.

’

Her firma da finansman olarak da bu sekilde hareket eder.’
Teslim Sureleri

Yurtdis1 tedarikgiler ile fiyat anlaminda herhangi bir sorun yasanmadigini,
sadece bazen teslimatlar da gecikmelerin yasandigina 7. Isletme yoneticisi su sekilde

deginmektedir:

“..yurtigi tedarikgilerimizle fiyat anlaminda sorun yasamiyoruz. Sadece bazen

teslimatta gecikmeler olabiliyor.”
Stoklu Calisma

4. Isletme yoneticisi bazi tedarikgilerin stoklu ¢alistigim1 daha doviz kuru
bazinda satis yaptiklarii bu durumun bazi durumlarda dezavantaj olusturdugunu su

sekilde ifade etmektedir:
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“Bazi tedarikgilerin finansmani ¢ok giiclii ise maliyetine girdileri satabiliyor.
Stokla ¢alisiyorsa birde gecen sene ondan onceki sene malt almissa suan ki doviz
kurundan sattiginda pazart elinde tutabiliyor maliyetine satsa bile bunu rahatlikla

yapabiliyor.”

3. Isletme yoneticisi tedarikgilerin stoklu c¢alismasini gok fazla talep géren
girdilerin stok yapilmasinda isletmelere liretim siirecinde avantaj sagladigini su

sekilde ifade etmektedir:

“Tedarik a¢isindan soyle bir avantajli durum soz konusu olabilir ¢ok fazla
talep edilen iiriinlerde tedarikgiler stok olarak ¢alistyorlar bu da biz tiretici firmay

rahatlatiyor.”
5.2.2.2. Tehdit Olusturma Unsurlari

Tedarikgiler temas1 altinda yer alan tehdit olusturma kategorisi, toplamda
sekiz koddan olugmaktadir. Bunlar; farkli tedarikgilerin varligi, potansiyel miisteri
kaptirma, maliyetine satiglar, resmi islerin olmamasi, ISO standartlarina uymama,

faturasiz isler, prosediirlere uymama, saglanamayan fiyat birligi seklindedir.
Farkl Tedarikcilerin Varligi

10. Isletme yoneticisi farkli tedarik¢i isletmelerin varligmmn kendi aralarinda
bir ittifak olusturma kaygisinin olmadigini, aksine fiyati1 asag1 cekebilmek adina bir

avantaj saglayacagini su sekilde ifade etmektedir:

“Uretici firmalar a¢isindan  tedarikgilerin ¢ok olmast fiyati asagiya
cekebilmek adina iyidir. Cok tedarik¢i firmanmin varligi aralarinda ittifak olacagi
kaygisi olusturmuyor bizim sektor igin. Aym zamanda tabi alacagimiz girdinin
kalitesi iiriinlerimize direkt olarak yansiyacagindan rekabete etki eden bir diger

onemli unsur.”

Potansiyel Miisteri Kaptirma
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3. Isletme yoneticisi daha once kendi isletmesinde ¢alisan bazi arkadaslarin

ayrilarak kendi isletmelerini kurduklarini1 ve var olan mevcut miisterilerini bu sekilde
kaptirdiklarini su sozlerle ifade etmektedir:

“Bizim firmamizdan ayrilan arkadaslar oldu mesela bizden ayrilinca yeni bir
firma agiyorlar mesela. Bireysel ¢alisanlar var evinden ¢alisanlar var bu isi yapan.
Ee onlarda her biri bir firma actigi icin miisteriyi taniyorlar zaten kaybediyorsunuz

zamanla pazar paymmizi. Uzun yillar ¢alistigimiz miisteriyle birkacg tirtinle baslayarak

zamanla diger firmaya kaptirabiliyorsunuz. Bu bir rekabet ama haksiz rekabet.”

Maliyetine Satislar

4. Isletme yoneticisi baz1 tedarikgilerin stoklu calismasi yada finansmaninin

giiclii olmas1 nedeni ile maliyetine girdi satiglarini yaptiklarini su sozleri ile
anlatmaktadir:

“Bazi tedarikgilerin finansmani ¢ok giiclii ise maliyetine girdileri satabiliyor.

Stokla ¢alisiyorsa birde gegen sene ondan onceki sene mali almissa suan ki doviz

kurundan sattiginda pazari elinde tutabiliyor maliyetine satsa bile bunu rahatlikla

yapabiliyor.”
Resmi Islerin Olmamasi

9. Isletme yoneticisi tedarikci isletmeler ile heniiz kurumsal bir ¢alisma
disiplininin olmadigini su sozleri ile anlatmaktadir:

“Tiirkive de Allah’a emanet is yapiliyor. Yani biz burada Allah Ik is

vapiyoruz isimiz hep dua ile insallah masallah ile. Yani Tiirkiye de ne bilim var ne
bilimsel calisma var.”

6. Isletme yoneticisi tedarikcileri ile olan iletisimini su sekilde ifade
etmektedir:
“Hicbir tedarik¢im ile tedarik¢i sozlesmesi bile yapamiyoruz. Yani sozlesme

yapalim diyoruz abi ne bu ya ugrasamayiz biz sen ne istiyorsun biz sana buradan
verelim diyorlar.”
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IS0 Standartlarina Uymama

9. Isletme yéneticisi heniiz hala yurtici tedarikgilerin 1SO standartlarinda girdi

saglamadiklarini su sekilde ifade etmektedir:

“Ya ben ISO 1607 olami adapte ettim kendi tiriin tasarimima vidanin ¢api
degisir standartlar bunu belirlemistir. Biz gidiyoruz 4*3 vida istiyorum diyorsun

bunun standardi bu diyorum adam elini atryor avucu ile veriyor.”
Faturasiz Isler

1. lIsletme yoneticisi yurtici tedarik¢i aginmn calisma disiplinin heniiz

oturtulmadigini su sozleri ile ifade etmektedir:

“ . faturada kesmeyim diyor fatura istersen KDV sini 6dersin diyor. Yani
boyle zor oluyor. Kalitesiz ve diizensiz isler ¢ikiyor. Yurti¢i tedarik¢i agimiz

sektoriimiizde bu sekilde.”
Prosedirlere Uymama

6. Isletme yoneticisi sektdr olarak Avrupa’nin heniiz istedigi prosediirleri

saglamadiklarini su sozleri ile anlatmaktadir:

“Asya ile Afrika da tedarikcilerimiz iyi Tiirk tibbi cihaz sektorii olarak ama
Avrupa da zor. Cunki medikal sektdr olarak istenen prosedirler ¢ok fazla Avrupa da

onu karsilamakta zorlaniyoruz agik¢asi.”
Saglanamayan Fiyat Birligi

5. lIsletme yoneticisi tedarikgiler arasinda saglanmis bir fiyat birliginin

olmadigini su sekilde ifade etmektedir:

“Yani bir iiriine biri 5 lire fiyat veriyorsa tedarikgilerin fazla olmasindan
dolayr 2 liraya da var 3 liraya da var 4 liraya da var ama tabi kalitesine gore
degisiyor fiyat anlaminda ucuza mal edebiliyorsunuz o a¢idan pek pazarlhk giicleri

olmuyor.”
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5.2.2.3. D6viz Kuru EtkKisi

Katilimer igletme yoneticileri, doviz kurlarinda yasanan belirsizliklerden
dolayr sektoriin ne sekilde etkilendigine deginmektedirler. DOviz kuru etkisi
kategorisi toplamda yedi koddan olusmaktadir. Bunlar: olumsuz etki, vadeli satislar,
artan doviz kurlari, azalan hammadde alimlari, {iretim siireglerinin yavaslamasi, 6z
sermayenin azalmasi, dolar ile yapilan aligveris ve ithal girdi temininde artan fiyat

farklar1 seklindedir.
Olumsuz Etki

4. Isletme yoneticisi doviz kurlarinda yasanan artislardan sektor olarak

olumsuz yonde etkilendiklerini su sekilde ifade etmektedirler:

“Déviz bazli satisimiz olmuyor bizim tl bazinda satisimiz oluyor giinliik kur
bazinda tl ye ¢evirip satiyoruz. Genel olarak doviz kurlarimin artmasit olumsuz bir

yonde etkiledi sektorimuzi. ”
Vadeli Satslar

4. Isletme yoneticisi ddviz kurlarinda yasanan belirsizliklerin dolay1 kar

marjlarinda yasanan degisikliklerden su sekilde bahsetmektedir:

“Doviz kurlarmmin artmasi i¢in bazen pesin ithalatla ¢alisiyoruz bazen de
yurtdisindan vadeli ¢alistyoruz. Diisiik kurdan alip yiiksek kurdan odemek tabi kar
marjini etkiliyor zarar ettigimiz zamanlarda oluyor. Yiiksek kurdan alip diisiik

kurdan sattigimiz da oluyor ozaman da zarar ediyoruz.”
Artan Doviz Kurlar

1. Isletme yoneticisi yurti¢i satislarin da ¢ekle mal verdiklerini ve dovizin

artmasi durumunda zorluk yasadiklarini su ifadelerle anlatmaktadir:

“Salt ihracat ¢alissaydik etkilemezdi. Ama biz ¢ekle mal verdigimiz igin

yurtigine vadesi gelene kadar o déviz yiikseldi mi biz yandik.”

Azalan Hammadde Alimlar:
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5. Isletme yoneticisi girdilerin dolar iizerinden alindig1 bununda iiriinlere

yansidigini su sekilde ifade etmektedir:

“...baz1 tirtin gruplaruimiz suan igin sadece yurti¢i ¢alistigimiz satigini
vaptigimiz tirtinler o sebeple siz hammaddesini dolar iizerinden alip iiretimde bir
maliyet artisi yasiyorsunuz ama burada Tiirkiye de tl bazinda ¢evirip satiyorsunuz

’

ozaman miisterilerimizden yana sikintilar yasiyoruz alim hacimleri diisiiyor.’

12. Isletme yoneticisi hammadde alimlarinda ki azalmanin iiretime de

yansidigini su sozleri ile anlatmaktadir:

“Hammadde yada yan iiriinlerin aliminda bir azalma bu da tiretimde azalma
anlamina demektir. Tiim sektorleri etkiledigi gibi bizim sektoriimiizii de iiretimin

vavaglamasi agisindan etkiledi.”
Uretim Siireclerinin Yavaslamast
6. Isletme yoneticisi

“D0viz kuru her seyi etkiliyor. En basta iiretimi etkiliyor o da dogal olarak
satisimiza yansiyor. Biz tl bazinda satis yaptigimiz igin giinliik fiyat vermiyoruz. Ama

’

uretim olarak 10 tane yapacaksak 5 tane tiretmek zorunda kaliyoruz.’

11. Isletme yoneticisi hammaddeyi dolar {istinden aldiklarim ve doviz
kurlarinda yasanan artiglarin iiretim siireclerini yavaslattigin1 su sozleri ile ifade

etmektedir:

“Yavaslatti suanda satislaruimizi  diigiirdii. Hammaddeyi dolar olarak
disaridan alyyoruz ve kurun artmasi ile de yavasladi iiretim bantlarinda sekmelere

sebep oldu.”
Oz Sermayenin Azalmasi

8. Isletme ydneticisi yerli iiretime agirlik verilmesi gerektigini, 6z sermayenin

bu sekilde arttirilacagini su sekilde ifade etmektedir:
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“Eger sektor olarak iilkeye doviz saglamak istiyorsak ihracat oranini
arttirmak istiyorsak tamamen yerli iiretimi de arttrmamiz gerekmekte. Bu a¢idan

’

devletin projeler gelistirmesi ve finansman olusturmasi lazim.’

9. Isletme yoneticisi yerli iiretim yaptiklarimi ve bu sayede iilkeye doviz

kazandirdiklarini su sozleri ile ifade etmektedir:

“Sektore ithal edilen iiriinlerin tiretimini yapiyoruz biz yurtdisindan tiriin
gelmesini engelliyoruz ¢iinkii biz burada yerli bir iiretim yapmis oluyoruz ve Ulkeye

doviz kazandirmis oluyoruz bu sekilde.”
Dolar Ile Yapilan Alisveris

2. Isletme yoneticisi girdilerin dolar iizerinden alinmasi, satislarin da dolar ile
gerceklestirilmesinin doviz kurlarinda ki belirsizliklerden pek etkilenmediklerini su

sOzleri ile ifade etmektedir:

“Soyle eger bir firma ben ihracat yaptigim ic¢in dolar olarak aliyorum
paramin ve dolar olarak da hammadde aliyorum. Dolar Tiirkiye de 40 lirada olsa
ben zaten dolar olarak aldigim icin umurumda degil. Ciinkii dolar olarak da

dduyorum. Yani 100 dolar édiyorum adama yine 100 dolar 6édiyorum.
Ithal Girdi Temininde Artan Fiyat Farklari

7. Isletme yoneticisi ithal olarak alman hammaddelerin ddviz kurlarindan

dolay1 artmasinin iiretimde azalmaya sebep oldugunu su sozler ile ifade etmektedir:

“Cin’den gelen kur iizerinden aldigimiz iiriinlerin birim fiyatlar: artti artinca
bizde iiretim kapasitemizi diisiirmek zorunda kaldik. Sonucta mesela 2 dolara
aldigimiz bir girdi maliyeti doviz kuru sonucunda eskiden 8 tl iken 12 tl ye ¢ikiyor.
Ozaman 13 parca iiriin iiretirken bu 8’e 6 ya diisiiyor. Uretimi de satist da etkiledi.”

5.2.3. ikameler

Ikame mallarin, sektdrde rekabetin siddetini etkileyen en 6nemli faktérlerden

biri oldugunu katilime1 isletme yoneticileri tarafindan ifade edilmektedir. ikameler
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temast altinda katilimcr igletmelerin vermis oldugu cevaplar dogrultusunda Ug¢
kategoriden olusmaktadir. Bunlar: ikame drtnlerin o6zellikleri, ikame Grinln
rekabete etkisi ve ikame iiriin tehdididir. Asagida sekil 12 de yer alan kategoriler

etrafinda ilgili kodlar toplanmaktadir.

Sekil 12. fkameler Temas: Kategorileri ve Kodlar1

ikame

Firmalar
=  Pazar Payi

Yiksek
ikameler

=  Bedelsiz
Numune
Olarak
Gonderilen
ikameler

= Niteliksiz
ikameler

ikame
Uriinlerin
Ozellikleri

Yerli Tkame
Uriinler

Yabanci ikame
Uriinler

Ikame Uriin
Tehdidi

fkame Uriiniin
Rekabete
Etkisi

= Aktif Is Takibi

= Sorunsuz Uriin Uretme

= Givenilir Uriin Uretme

= Uriin Revizyonlari

*  Farkli Uriin Gruplarina Y6nelme

=  Tutundurma Faaliyetlerinin Artmasi

Kaynak: Sekil, isletme yoneticileri ile gerceklestirilen gortisme teknigiyle elde edilen veriler
1s181nda arastirmaci tarafindan olusturulmustur.
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Ikameler temas1 altinda toplanan kodlarin kod siklik tablosu asagida tablo 11°de
yer almaktadir.

Tablo 11. Tkameler Temasi1 Kod Siklik Tablosu

Kategoriler Acik Kodlar Kod
’ Sikhiklar:
Yerli Ikame Uriinler 6

Ikame Uriinlerin Ozellikleri Yabanc: ikame Uriinler

Pazar Pay1 Yiiksek Ikameler
Bedelsiz Numune Olarak Gonderilen
fkameler

Niteliksiz Tkameler

N |~ |0o

ikame Uriin Tehdidi

Aktif Is Takibi

Sorunsuz Urtin Uretme

Giivenilir Urtin Uretme

Uriin Revizyonlar1

Farkli Uriin Gruplarma Y6nelme
Tutundurma Faaliyetlerinin Artmasi

ikame Uriiniin Rekabete Etkisi

WOIWIFR[(FPIND

Kaynak: Tablo, isletme yoneticileri ile gerceklestirilen goriisme teknigiyle elde edilen veriler
15181nda arastirmaci tarafindan olusturulmustur.

5.2.3.1. ikame Uriinlerin Ozellikleri

Ikameler temas: altinda yer alan ikame iiriinlerin ozellikleri kategorisi
ikameler hakkinda bilgi vermektedir. Ikame iiriinlerin 6zellikleri iki koddan

olusmaktadir. Bunlar: yerli ikame {irlinler ve yabanci ikame triinlerdir.
Yerli Tkame Uriinler

6. Isletme yoneticisi sektdriin ¢ok fazla iiriin grubu oldugunu bu sayede her
iriin grubu icin yerli lider {iretici firma bulunabildigini su sozleri ile ifade

etmektedir:

“Medikal sektor cok fazla Urlin kalemi olan bir sektor o sebeple her Urin
grubu igin yerli lider iiretici firma bulmak miimkiin. Yani elektrod cihazi iiretiminde
¢ok az itiretici bulabilirisiniz bu sebeple olanlarda pazarda ciddi paya sahip olmusg

olmakta.”

Yabanct ikame Uriinler
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7. Isletme yoneticisi sektérde yerli Griinlerde ikamelerin ¢ok fazla olmadigimi

daha ¢ok yabanci ikame {iriinlerin bulundugunu su sekilde ifade etmektedir:

“Ikameler var tabi ki genelde yerli iiretimde olmasa da ithal olarak var.
Rekabetimizi fiyat anlaminda etkiliyor. Iste mesela Cin mallar: miisteriler acisindan
pazarda ikamelerin ¢ok olmasi avantaj saglarken biz iireticiler agisindan rekabet

)

edebilirlik siddeti artmig oluyor.’

3. Isletme yoneticisi ayni iiriin gaminda ki ikamelerin rekabete etkisini su

sozleri ile ifade etmektedir:

“Aymi tirtin gaminda ikameler bizi rekabet anlaminda etkiliyor. Sadece yerli
tirtinler degil birde ithal ikame iiriinlerde var. Yurtdisi mengeili ve de saglam uzun
villardwr faaliyet gosteren markalarin iiriinleri bunlarla da pazar payr anlaminda

ciddi bir rekabet diizeyindeyiz. ”
5.2.3.2. ikame Uruin Tehdidi

Ikame iiriin tehdidi kategorisi ikameler temas1 altinda yer almaktadir. Ikame
urin tehdidi; pazar payir yiiksek ikameler, bedelsiz numune olarak gonderilen

ikameler ve niteliksiz ikameler olmak tizere lic koddan olugsmaktadir.
Pazar Pay: Yiiksek Tkameler

3. Isletme ydneticisi Pazar pay1 yiiksek yurtdisi menseli ikame iiriinlerin

oldugunu su sekilde ifade etmektedir:

“Sadece yerli iiriinler degil birde ithal ikame iiriinlerde var. Yurtdisi mengeili
ve de saglam uzun yillardwr faaliyet gosteren markalarin iiriinleri bunlarla da pazar

payr anlaminda ciddi bir rekabet diizeyindeyiz.”
Bedelsiz Numune Olarak Génderilen Ikameler

4. Isletme yéneticisi numune olarak gonderilen ikame uriinlerden herhangi bir
bedel alinmadigini bu sayede ikame tirlinlerin kullanimina tesvik oldugunu su s6zleri

ile ifade etmektedir:
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“Bazi firmalar yeni iiriin yaptigi zaman yada ikamesini yurt digindan ithal
olarak getirdigi zaman onu bir sekilde bedelsiz olarak numune gonderiyorlar ve
firmayr onu kullanmaya tesvik ediyorlar. Oyle olunca diger tarafiaki Grtnler yani
ikameler fazla satilmiyor ve talep numune gelen iiriinlere oldugu icin satislar

etkileniyor.”
Niteliksiz Ikameler

2. Isletme yoneticisi beraber calistiklar1 kisilerin daha sonradan kendi
isletmelerini kurduklarini, kendilerine rakip olduklarin1 ve ortaya niteliksiz ikame

tiriinlerin ¢iktigini su sekilde ifade etmektedir:

“Adam 5-6 yil ¢aliswr tiriinleri ¢ozmeye ¢alisir nereden aliyor ne yapuyor diye
hepsine bakar hepsini not eder. Sonra bir bakiyorsun ayni adam senin rakibin olarak
ctkiyor. Bu sekilde rekabetin icinde buluyoruz kendimi ama bu haksiz rekabet. Bu
sefer malin degeri bir lira ise diisiiyor. Bir bakiyorsun senin yaptigin iginde bir

1

degeri yok. Dolayisi ile ¢cok nemli bir sey ikame mallarin niteligi.’
5.2.3.3. ikame Uriiniin Rekabete Etkisi

Ikame Urlnlerin rekabete olan olumlu ve olumsuz etkilerinin oldugu,
katilimer isletme yoneticileri ile yapilan goriismeler 1s1ginda saptanmustir. kame
irlinlin rekabete etkisi kategorisi altt koddan olusmaktadir. Bunlar: aktif is takibi,
sorunsuz Urdn Uretme, giivenilir iriin iiretme, Uriin revizyonlari, farkli {iriin

gruplarina yonelme ve tutundurma faaliyetlerinin artmasidir.
Aktif Is Takibi

8. Isletme yoneticisi ikame {iriinlerin olmasmi olumlu oldugunu, isletme

acisindan yenilikgi faaliyetlere yonlendirdigini su sozleri ile ifade etmektedir:

“Ikameler var tabi ki. Aslinda ikamelerin olmas: giizel bir sey. Cunki benzer
tiriin gruplarimin yada sizin tiriiniiniiziin yerine kullanilabilecek iiriinlerin olmasi sizi
de daha yenilikci daha aktif ve ar-ge ye énem veren bir konuma getiriyor. Giinceli
takip ediyorsunuz daha fazla ne yapabilirim diyorsunuz. Sektorii rekabet agisindan

ding tutuyor.”
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Sorunsuz Urtin Uretme

9. Isletme yoneticisi ikame {iriinlerin varh@inin sorunsuz iiriin iiretmeye

yonelttigini su sekilde ifade etmektedir:

“Yani ikameler var ama yetersiz. Bu ikamelerin varligi isletme olarak bizi
daha kaliteli iiriin itiretmeye daha arkasinda durmaya sorunsuz iiriin iiretmeye

itiyor.”
Gavenilir Uriin Uretme

11. Isletme yoneticisi merdiven alti ikame {iriinlerin bulunmasini, giivenilir

urdin Uretmeye yonlendirdigini su sekilde ifade etmektedir:

“Ikame iiriinlerin cesitliligi ana temel iiriinlere ek olarak yan sanayi genelde
merdiven alti iiretimler oluyor bunlarda rekabetinizi zorluyor. He evet bu adil bir

’

rekabet mi hayiwr haksiz rekabet tamamen.’
Urlin Revizyonlar

9. Isletme yoneticisi ikame {iriinlerin rekabeti siddetlendirdigini ve bununda
mevcut {irlinlerde revizyonlarin yapilmasima sebep oldugunu su sekilde ifade

etmektedir:

“Clinkii ikame tirtinler sizin trtiniiniiz yerine kullamilabilir tiriinler oldugu
iCin sizin de ftiriiniiniiz de ciddi anlamda revizyonlar yapmanmizi saglar. Bu da

rekabeti siddetlendirir.”

12. Isletme ydneticisi ikame iiriinlerin cesitliliginin rekabette fiyat olarak

revizyonlarin getirilmesi gerektigini su sozlerle ifade etmektedir:

“Ikame iiriin cegsitliligi sizin ayni zamanda Pazar payimi genis tutabilmek
adina fiyatimizi da revize etmenizi gerektiriyor. Aym fiyatta ve kalitede

kalamiyorsunuz.”

Farkli Uriin Gruplarina Yonelme
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10. Isletme yoneticisi ikame Urtnlerin rekabeti etkilemesi sonucu mevcut
tirtinlerin yani sira farkl irlin gruplarini da gelistirmeleri gerektigini su sozlerle ifade

etmektedir:

“Ikame iiriinler var. Firma olarak evet mecburen ¢esitlilie gidiyoruz. Yani
bizim iiriin gamumizda olmayan iiriinleri de eklemek zorunda kalyyoruz ki diger
tirtinlerimiz tercih edilsin. Yani miisteri A iirtintinii almaya geldigi zaman ikinci sira

tercih edecegi B tirtiniinii de bizden alsin diye mecburen ekstra iiriinlere gidiyoruz.”

8. Isletme yoneticisi ikame iiriinlerin varligimin yeni {iriin gruplarina

yonelmeleri gerektirdigini su sekilde belirtmektedir:

“Rekabetin ¢ok yogun oldugu iiriin gruplarindan ¢ekilmeniz baska iiriin

grubuna yonelmeyi de gerektirebiliyor bazen.”
Tutundurma Faaliyetlerinin Artmasi

10. Isletme yoneticisi farkli iiriin gruplarina yonelmenin tutundurma

faaliyetlerini arttirdigini su sozleri ile ifade etmektedir:

“Yani miisteri A iiriiniinii almaya geldigi zaman ikinci siwra tercih edecegi B
tiriintinti de bizden alsin diye mecburen ekstra iiriinlere gidiyoruz. Artisi iiriiniin
bilinmesi agisindan bir getiri saglar. TiiketiCi olarak bir Grind ne kadar ¢ok yerde

goriirseniz algida o kadar segici olursunuz ve kaliciliginiz artar.”
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5.2.4. Alcilar

Sekil 13. Alicilar Temasi, Kategori ve Kodlar1

Diizenli Yapilan

Alimlar Pazarlik Giigleri
Toptan Satislar Pazarlikta
Yillik Al . Seffaflik
Anlagmali . m . Fiyata Sik1 Pazarliklar
Satislar Hacimleri Duyarlilik ikame Uriin
Fiyat Analizi
Bilingli Miisteri
Yurtdig1 Miisteri
EUYIIQI llvIuSterl Odemede Odeme
Mas;jﬁ:ﬁg i Miisteri Vasanan secenekleri
edrial baylier Profili asana Odemelerde
Laboratuvarlar Sorunlar
o yasanan
Distributorler -
gecikmeler

Son Kullanici
Steril Malzeme
Kullanan Her Yer
Dernekler
Uluslararasi
Yardim
Kuruluglar

Sabit Fikirli
Miisteriler

Kaynak: Sekil, isletme yoneticileri ile gerceklestirilen goriisme teknigiyle elde edilen

veriler 15181nda arastirmaci tarafindan olusturulmustur.

Alicilar temast sektorde ki miisteri profili hakkinda genel bilgiler
vermektedir. Alim hacimleri, fiyatta duyarlilik, miisteri profili ve 6demede yasanan
sorunlar olmak tizere dort farkli kategoriden olugsmaktadir. Alicilar temasi kod siklik

tablosu tablo 12 de ki gibi yer almaktadir.
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Tablo 12. Alicilar Temasi Kod Siklik Tablosu

Kategoriler Acik Kodlar Kod Sikliklar:

Bilingli Miisteri 6
Yurtdigi Miisteri 10
Yurti¢i Miisteri 12
Hastaneler 11
Medikal Bayiler

Miisteri Profili Laboratuvarlar
Distributorler
Son Kullanici
Steril Malzeme Kullanan Her Yer
Uluslararas1 Yardim Kuruluslari
Sabit Fikirli Miisteriler

[op}

Diizenli Yapilan Alimlar
Alim Hacimleri Toptan Satislar
Yillik Anlagmali Satiglar

Pazarlik Giigleri
Fiyata Duyarhhk Siki Pazarliklar
Ikame Uriin Fiyat Analizi

RINOITWIN[RO(FRP(FPIRPIN RN

Odemede Yasanan Odeme Secenekleri
Sorunlar Odemelerde Yasanan Gecikmeler

N

Kaynak: Tablo, isletme yoneticileri ile gerceklestirilen goriisme teknigiyle elde edilen
veriler 1g181inda arastirmaci tarafindan olusturulmustur.

5.2.4.1. Miisteri Profili

Miisteri profili kategorisi, alicilar temasi altinda bulunan ve alicilarin genel
ozellikleri hakkinda bilgi veren genel bir cergeve olusturan kategoridir. Miisteri
profili kategorisi altinda on iki kod bulunmaktadir. Bunlar: bilingli miisteri, yurtdisi
misteri, yurtigi miisteri, hastaneler, medikal bayiler, laboratuvarlar, distribitorler,
son kullanici, steril malzeme kullanan her yer, dernekler, uluslararasi yardim

kuruluslar1 ve sabit fikirli miisteriler den olusmaktadir.
Biling¢li Miisteri

2. Isletme yéneticisi yurtdist miisterilerinin daha bilingli oldugunu su sozler

ile ifade etmektedir:

“Kesinlikle bir gelecek var. Yurtdisi miisterisi ¢ok daha bilin¢li, akilli ve
cabuk ilerliyorlar. Soyle mesela benim bir Libya’li miisterim var daha adam 2 yil

oldu ortalama simdi 2-3 ayda bir gelir. 90-100 bin dolar mal alir.”
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6. Isletme yoneticisi miisterilerin artan maliyetlerden dolayr duyarh

olduklarini satista zorluk oldugunu su sozler ile ifade etmektedir:

“Birde doviz kurlarimin artmast ile maliyetlerimiz artiyor bu da az once
bahsettigim gibi bizim fiyatimiza yansiyor miisterilerimiz ile bunu ¢ok sik yasiyoruz
gecen aya gore fiyat neden degisti tarzinda fiyata duyarliiklar: satista bizi zorlayan

bir durum oluyor.”
Yurtdisi Miisteri

11. Isletme yoneticisi yurtdist miisteriler ile daha diizgiin bir kontak icerisinde

olduklarmni su sozler ile ifade etmektedir:

“Yurtdisi miisterileri ile daha diizgiin bir kontak icindeyiz kalitemiz ve
fivatimiz konusunda netiz 6yle olunca d&demeler konusunda bize bir sikinti

olusturmuyorlar.”

5. Isletme yoneticisi yurtdisi miisteriler ile prosediir ve lojistik anlaminda

sikint1 yasadiklarini su sozleri ile ifade etmektedir:

“Yurtdisinda genelde firmalar, bayilikler, dagiticilar oluyor direk hastane ile
calismiyoruz. Zaten yurtdisindan hastanelerle ¢alismak zor prosediir anlaminda
stkintilar yasiyoruz siiregler uzuyor birde lojistik siireglerde de bir takim sorunlar ile

karsilasiyoruz.”

6. Isletme yoneticisi yurtdist miisteri profilinin sadece firmalar oldugunu su

sOzler ile ifade etmektedir:

“Genelde bayiler ve firmalar ile ¢alisiyoruz. Onlar son kullaniciya, hastaneye
yada laboratuvarlara veriyorlar. Yurtdisinda da aym sekilde biz hep firmalar ile

calisiyoruz.”

10. Isletme ydneticisi yurtdisi miisteri profilinin genelde ithalatcilar, biiyiik

toptancilar oldugunu su s6zleri ile ifade etmektedir:
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“Hastanelere hitap eden depolar farkli. Biz depolarla toptancilarla
calistyoruz. Biraz daha Libya Ortadogu iilkelerinin farkli alimlart Orta Asya
tilkelerinin daha farkli alimlart oluyor. Genelde ithalat¢ilarla biiyiik toptancilaria

calisiyoruz. Onlar dagitim yapiyorlar.”
Yurti¢i Miisteri

11. Isletme yéneticisi yurti¢i miisteriler ile olan iletisimi ve samimiyeti su

sozler ile ifade etmektedir:

“Yurti¢i miisterilerimiz ise daha detayct tiriinlerin benzerleri ile stirekli bize
karst bir kiyaslama icerisinde alimlar oluyor. Iste mesela bunun surada su sekilde su
kalitede benzeri var fiyat bu sizde neden béyle diye ama oturtulmus bir miisteri
profili de mevcut senelerdir ¢alistigimiz ve belirli bir diizenle bizden iiriin ¢eken

alicilarda mevcut.”

11. Isletme yoneticisi yurtigi miisterilerinin hastaneler, medikal bayiler

oldugunu asagida su sozler ile ifade etmektedir:

“Yurti¢in de ise miisterilerin genelde hastaneler, devlet ve 6zel her tirli

hastanelerle is yapiyoruz. Medikal bayilerden de alicilarimiz var. Birde bazi iiriin

’

grubumuzda son tiiketiciye de ulasma firsatimiz oluyor tabi bu ¢ok nadir olsa da.’
Hastaneler

7. Isletme yoneticisi alicilarin hastaneler oldugunu su sozler ile ifade

etmektedir:
“ Hastanelerle de is birligi icindeyiz ozellikle 6zel hastanelerle.”

1. Isletme y®neticisi miisterilerinin genel profili hakkinda sdzlerini su sekilde

acgiklamaktadir:

“Miisterilerim  hastaneler, devlet  hastaneleri, askeri  hastaneleri,

’

laboratuvarlar, klinikler, muayeneler, dis hastaneleri, dis klinikleri, bayiler.’

Medikal Bayiler
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8. Isletme yoneticisi miisterilerinin genelde medikal bayiler oldugunu su

sOzler ifade etmektedir:

“Genelde firmalar biz hep bayi ayag ile ¢alistyoruz. Hastane yok. Yurtdis

miisterilerimde genelde firmalar bizzat kurumlara satisimiz yok.”
Laboratuvarlar

4. Isletme yoneticisi yurtdist miisteri profilinin laboratuvarlar oldugunu su

sozler ile ifade etmektedir:

“Yurtdisinda da genelde laboratuvarlar ile ¢alisiyoruz. Uriin grubu olarak

’

son kullanicilar olmuyor genelde bizde.’

3. Isletme yoneticisi miisteri grubunun ar-ge calisanlar1 ve laboratuvar

calisanlar1 oldugunu su sozler ile ifade etmektedir:

“Ar-ge calisanlari, laboratuvar ¢alisanlari ile ¢alisiyoruz. Hastanelerle biz

¢ok fazla calismiyoruz ama tiriiniimiizii alip hastanelere satan miisterilerimiz var.”
Distribttorler

2. Isletme yéneticisi yurtici miisterilerini iki gruba, yurtdigt miisterilerinin ise
U¢ gruba ayrildigini, G¢lincii grubun distribiitorliik oldugunu su sozler ile ifade

etmektedir:

“Bizim yurtdist ve yurtici miisterilerimiz iki gruptadir. Fakat yurt disinda iice
ayriliyor. Uciincii grup yurtdisinda su yine ayni konsept iki firmaya iki ayri grup icin

biz distribttorlik veririz.”
Son Kullanict

3. Isletme y&neticisi miisteri profilinin son kullanic1 olan miisteri oldugunu su

sozleri ile ifade etmektedir:

“Biz diriinlerimizi son kullanici olan miisteriye de satiyoruz. Iste bizden alip

baskasina satacak olan miisterive de satiyoruz. Ama genelde son kullanici
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agirliklyyiz.  Uluslararast pazarlarda da genelde son kullanict ¢alistyoruz ve

’

laboratuvarlar agirlikly oluyor.’
Steril Malzeme Kullanan Her Yer

9. Isletme yoneticisi miisterilerinin steril malzeme kullanan veterinerlik,

hastaneler, ilag fabrikalar1 gibi biitiin alanlar oldugunu su sozleri ile ifade etmektedir:

“Bizim miisterilerimiz sterilizasyon yapiulan biitiin alanlar veterinerlik
olabilir, hastaneler, ila¢ fabrikalar: olabilir. Yani steril malzeme kullanilma ihtiyaci

’

olan her yer benim miisterimdir. Yurtdisi pazarda da yine aym sekilde.’
Uluslararast Yardim Kuruluslar

12. Isletme yoneticisi iiriinlerinin alicisinin genelde uluslararas1 yardim

kuruluslar1 oldugunu su so6zlerle ifade etmektedir:

“Genel de uluslararasi yardim kuruluslarina ozellikle Suriye de ki durumdan
sonra ciddi anlamda tedarik sagliyoruz. Bunu proje bazli yapryoruz genelde Suriye
oluyor. Ama Tiirkiye i¢inde de proje bazli ¢alismalarimiz oldu. Bunun yaninda
Bedensel Engelliler Dayanisma Dernegi gibi derneklerinde projelerine kolaylik

)

sagliyoruz.’
Sabit Fikirli Miisteriler

4. Isletme yoneticisi bazi miisterilerin iiriin almada markaya takilmasi ve sabit

fikirli olmasini su sozler ile ifade etmektedir:

“Bazi miisterilerin sabit fikirli olmas1 sadece belirli markalara yonelmesi
mesela ayni isi goren ayni kalitede ve daha ucuza iiriinler oluyor ama marka olma

)

diistincesi ile bazi stkintilar yasiyoruz satislarimizda.’

10. Isletme yoneticisi miisteri sadakatinin oldugunu ve miisterilerin sadik

kaldiklarini su sozler ile ifade etmektedir:

“Miisteri sadakati var. Bazi miisterilerimiz sadik kaliyorlar hi¢bir kosulda

degismiyorlar bizi.”
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5.2.4.2. Alim Hacimleri

Goriisme  gergeklestirilen  igletme  yoneticilerinden alinan  cevaplar
dogrultusun da alicilar temasi altinda toplanan alim hacimleri kategorisi, miisteriler
tarafindan yapilan alimlar hakkinda bilgi vermektedir. U¢ koddan olusmaktadir.

Bunlar; diizenli yapilan alimlar, toptan satislar ve yillik anlagmali satiglar seklindedir.
Diizenli Yapilan Alimlar

3. Isletme yoneticisi miisterileri ile bir yillik diizenli alimlar seklinde
calistiklarin1 bu nedenle alim hacimlerinde sorun yasamadigini su sozler ile ifade

etmektedir:

“.zaten miisterilerimle bir senelik diizenli alimlar gerceklestigi icin sorun
vasamiyorum. Alim hacimleri ve periyodlar: diizenli oldugu icin sorun olmuyor. Ama
anlik olan miisterilerimizde biraz tabi ki sorunlar yasiyoruz. Alim hacmini alma

’

diizenini bilmedigim miisteride zorlaniyoruz.’
Toptan Satiglar

4. lIsletme yoneticisi alim hacimleri yiiksek olan miisterilerin pazarlik

anlaminda zorladiklarini su sozler ile ifade etmektedir:

“Alim hacimleri yiiksek olan miisteriler esas bizi pazarlik anlaminda ciddi

zorluyorlar.”
Yillik Anlagmali Satiglar

6. Isletme yoneticisi devletin agmis oldugu ihalelerin kriz nedeniyle sekteye
ugramasmin yillik anlagmali satiglarinda sorun yaratacagini su sozler ile ifade

etmektedir:

“Simdi tabi alim hacimleri etkiler. En basit o6rnegi simdi devlette bir
ekonomik kriz oldugu i¢in suanda yeterli ihale agiimadi mesela o bizim is giictimiizii
etkiliyor. Eskiden belki 10 ihale agilsa 3 tanesini biz alacakken simdi 5 ihale agiliyor

’

ancak 1 tanesini alryoruz.’
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5.2.4.3. Fiyata Duyarhhk

Gortisme  gerceklestirilen  isletme  yoOneticilerinden alman  bilgiler
dogrultusunda, miisterilerin pazarlik gii¢lerinin olmasi, siki pazarlik yapiyor olmalari
ve ikame lriin fiyat analizini yapiyor olmalari fiyatta duyarhiliklarini arttirdigini
gostermektedir. Miisterilerin fiyatta duyarli olmasi igletmeleri pazarlik anlaminda
zorlamaktadir. Fiyata duyarlilik kategorisi {i¢ adet koddan olusmaktadir. Bunlar daha
oncede ifade edildigi gibi: pazarlik giicleri, siki1 pazarliklar ve ikame iirlin fiyat

analizi seklindedir.
Pazarlik Giicleri

12. Isletme yoneticisi alicilarin pazarlik giiglerinin maliyet anlaminda
isletmeleri zorladigini, fakat fiyata olan duyarlili@in rekabeti ciddi oOlgiide

etkilemedigini su sozler ile ifade etmektedir:

“Alictlarin siki pazarlik¢t olmasit da maliyet anlaminda bizi zorlar ama bu

1

sektor i¢in fiyata duyarliligin rekabeti ciddi él¢iide etkiledigi soylenemez.’

4. Isletme yoneticisi yurti¢i miisterilerin fiyata duyarli olmasinin rakiplerle

rekabetgi bir hale getirdigini su sozler ile ifade etmektedir:

“Yurti¢i miisterilerim evet fiyata duyarli bu da rakiplerimizle fiyat anlaminda

bizi rekabetci bir hale getiriyor.”
Skt Pazarliklar

5. Isletme yoneticisi pazarda tekelci konumda bulunmanin pazarlik anlaminda
isletmeyi pek zorlamadigini, fakat benzer iirlinlerin pazarda ¢ok olmasinin alicilar

tarafindan siki1 pazarliga neden oldugunu su sozler ile ifade etmektedir:

“Piyasa da mal yoksa sen bu uriini 5 liraya da satabilirsin 10 liraya da
satabilirsin ¢iinkii miisteri sana karsi gelemiyor pazarlik yapamiyor ama pazarda
mal ¢ok olursa ozaman seninle pazarlik ediyor istedigin fiyat veremiyorum dersen de
senden almiyor ¢iinkii temin edebilecek mal mevcut. Bu durumda tabi fiyata duyarl

oluyorlar yada fiyat endeksli alim hacimleri degigiyor.”
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Ikame Uriin Fiyat Analizi

1. Isletme yoneticisi alicilar tarafindan ikame iiriinlerin fiyat analizlerin
diinyanin her yerinde yapildigi gibi yurti¢i miisterilerinin de yaptigini su sozler ile

ifade etmektedir:

“ Actkgast diinyada ki herkeste oldugu gibi bizim halkimizda da alternatifi

arastirmak gibi bir huy var.”
5.2.4.4. Odemede Yasanan Sorunlar

Alicilar temasi altinda bulunan 6demede yasanan sorunlar kategorisi
miisteriler ile iireticiler arasinda yasanan sorunlari anlatmaktadir. Odemede yasanan
sorunlar kategorisi iki koddan olusmaktadir. Bunlar: 6deme segenekleri ve

Odemelerde yasanan gecikmeler seklindedir.
Odeme Segenekleri

9. Isletme yéneticisi miisterilerin ddeme seklinin alim hacmine ve pazarlik

giicline gore degistigini su sozler ile ifade etmektedir:

“Paranmin kimde olugu belli degil biz iireticilerde maalesef para yok parasi
olan miisterilerde paranin giicii ile bak pesin verecegim bir tane degil iki tane

’

alacagim falan diye baski yapryorlar ticareti oynuyorlar ama biz oynayamiyoruz.’
Odemede Yasanan Gecikmeler

5. Isletme yoneticisi uzun vadeli ddeme segeneklerinin sikintilara yol actigini

ve bunun 6zellikle 6zel hastaneler ile yasandigini su sozler ile ifade etmektedir:

“Odemeler konusunda 6zel hastanelerden ¢ok uzun vadeli 6deme segenekleri

)

ile karsilastyoruz bu da tabi sikintilara yol agiyor.’

11. Isletme yoneticisi alicilarin 6deme diizenlerinin rekabet edebilirlik

acisindan isletmeyi zor duruma soktugunu su sozler ile ifade etmektedir:
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“Alim hacmi c¢ok etkili ama odeme diizeni de biz iireticileri zor duruma

sokuyor rekabette. ”

5.2.5. Sektore Yeni Girecek Firmalar

Sektore yeni girecek firmalar temasi sektore potansiyel girislerin olup

olmadig1 hakkinda genel bilgiler vermektedir. Mevcut sektdr agig1, yetersiz iiretim

sorunu ve giris engelleri olmak {izere ii¢ kategoriden olusmaktadir. Kategoriler ile

iliskilendirilen kodlar yukarida sekil 14 de ilgili kategoriler etrafinda toplanmaktadir.

Sekil 14. Sektore Yeni Girecek Firmalar Temasi, Kategorileri ve Kodlari

=  Mevcut
Doygunluga
Ulagamama

= Yurtici Pazar
Doygunlugu

=  Yurtdis1 Pazar
Doygunlugu

Sektore
Yeni
Girecek
Firmalar

Yetersiz
Uretim
Sorunu

Mevcut
Sektor Agig1

Giris Engelleri

= Glgli Sermaye

= Miisteri Portfoyiinii Degistirme

= Sektore Hizli Niifuz Etme

= Uzun Vadede Olumsuz Etki

= Dagitim Kanallarin1 Farklilagtirmak
= Rekabetim Ust Seviyeye Cikmasi

= Etkisizlesen Marka

= Pazar Payi

=  Mevcut Miisteriyi Koruma

Niteliksiz
Uretimler
Merdiven Alti
Uretimler
Dunya
Konjoktoérini
Yakalayamama

Kaynak: Sekil, isletme yoneticileri ile gerceklestirilen goriisme teknigiyle elde edilen veriler 1s181nda
arastirmaci tarafindan olusturulmustur.

Sektore yeni girecek firmalar temasi altinda toplanan kodlarin kod siklik

tablosu tablo 13 de yer almaktadir.
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Tablo 13. Sektore Yeni Girecek Firmalar Temas: Siklik Tablosu

Kategoriler Acik Kodlar Slk}l<l ?{(ljal‘l
Mevcut Doygunluga Ulagamama 9
Meveut Sektor Acig Yurti¢i Pazar Doygunlugu 6
Yurtdis1 Pazar Doygunlugu 4
Niteliksiz Uretimler 6
Yetersiz Uretim Sorunu ~ Merdiven Alt1 Uretimler 6
Diinya Konjoktériini Yakalayamama 2
Guclu Sermaye 6
Miisteri Portfoyiinii Degistirme 3
Sektore Hizli Niifuz Etme 4
Uzun Vadede Olumsuz Etki 4
. . Dagitim Kanallarini Farklilastirmak 10
Giris Engelleri — -
Rekabetim Ust Seviyeye Cikmasi 8
Etkisizlesen Marka 4
Pazar Pay1 6
Mevcut Miisteriyi Koruma 3

Kaynak: Sekil, isletme yoneticileri ile gergeklestirilen goriisme teknigiyle elde edilen
veriler 1s1g1nda arastirmaci tarafindan olusturulmustur.

5.2.5.1. Mevcut Sektor Acigi
Mevcut Doygunluga Ulasamama

7. Isletme yoneticisi sektoriin cok genis bir iiriin yelpazesine sahip oldugunu

bu nedenle heniiz bir doygunluga ulasilmadigini su sozler ile ifade etmektedir:

“Sektor heniiz bir doygunluga ulasmis sayilmaz her an yeni girisler mevcut.
Ctinkii bulunmus oldugumuz sektor iiriin yelpazesi anlaminda ¢ok genis ve heniiz
yeteri kadar yerli iiretici yok tiretici agisindan girisler saglanabilir. Ama ithal mal

)

anlaminda distribiitorliik anlaminda yeteri kadar firma var.’

6. Isletme yoneticisi iilkede yashi niifusun artmasi ve siirekli yeniliklerin
yasanmasl nedeni ile sektorde doygunlugun yasanmadigini su sozler ile ifade

etmektedir:

“Bence doygunluk olamaz medikal sektorde. Ozellikle sarf malzeme

konusunda stirekli yenileniyor ve iilkede yash niifus orami arttik¢a yasama omrii

)

uzadikca hastaliklarda artiyor o yiizden bir doygunluk olmasi imkansiz.’
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12. Isletme yoneticisi sektdre yeni giris potansiyelinin mevcut oldugunu su

sozler ile ifade etmektedir:

“Yok kesinlikle. Sektore giris potansiyeli mevcut. Soyle diyelim son yillarda ki
politik ve ekonomik calkalanmalar etkiledi sadece bizim sektorle alakali degil.

Uluslararasi oyuncularda sektore girmeye basladi.”

9. Isletme yéneticisi yurtici pazarda ithal {iriinlerin fazla oldugunu bu nedenle
yerli tiretim agisindan sektore yeni girislerin miimkiin oldugunu su sozler ile ifade

etmektedir:

“ Hayir ulasmamustir. Sektore yeni girisler her zaman muhtemel. Sektor ¢cok
cok urun portfoyune sahip bu sebeple de henlz bir doygunluk yok 6zellikle de yerli
tiretimde. Pazarda iiriin var evet ama yeterli degil ve de ¢ogu ithal iiriin. Bu sebeple

verli tiretici anlaminda sektore girisler olmakta.”
Yurti¢i Pazar Doygunlugu

5. Isletme yoneticisi sektdriin heniiz doygunluga ulasmadigini dzellikle yerli
tiretimin az oldugunu ve yerli iiretici isletmelerin sektore girisler sagladigini su sézler

ile ifade etmektedir:

“Hayir heniiz doygunluga ulasmamis durumda. Yurti¢i sektorde iireticiler az
suanda daha ¢ok distribiitorler var onlarda iilkeye ithal tiriin satiyorlar. Bu anlamda
yerli iiretici olarak sektore girig potansiyeli var zaten de artik son 1 yildir daha sik
duyuyoruz tiretici firmalarin sektore girislerinin arttigini. Zaten olsun da yerli iiretim
ile iilkeye doviz girisi saglamis oluruz en azindan sektor olarak ithal iiriin girigini

azaltiriz.
Yurtdisi Pazar Doygunlugu

6. Isletme yoneticisi yurtdis1 pazarda sektdre giris potansiyelinin oldugunu
fakat dogru zamanda dogru hamle pazara girisin 6nemli oldugunu su sozler ile ifade

etmektedir:
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“Yeni giris potansiyeli var tabi yani yeter ki dogru kanalda dogru adimlarla

dogru zamanda en onemlisi hareket etmek.”

12. isletme yoneticisi yurtdis1 pazarda doygunlugun olmadigini pazara giris

potansiyelinin mevcut oldugunu su sozler ile ifade etmektedir:

“Yok kesinlikle. Sektore giris potansiyeli mevcut. Soyle diyelim son yillarda ki
politik ve ekonomik c¢alkalanmalar etkiledi sadece bizim sektérle alakali degil.

Uluslararasi oyuncularda sektore girmeye bagsladi.”
5.2.5.2. Yetersiz Uretim Sorunu
Niteliksiz Uretimler

4. Isletme yoneticisi sektdre yeni giris potansiyelinin oldugunu fakat nitelikli

islerin yapilmadigini su sozler ile ifade etmektedir:

“Yani benim yamimda ¢alisan bir eleman vardr 4 ay once ayrildi kendine bir
firma kurdu. Yeni firmalar ¢ok fazla kuruluyor. Yani giris potansiyeli var ama bu hog

degil tabi ki ¢iinkii ¢cogu nitelikli degil. ”
Merdiven Al Uretimler

10. Isletme yoneticisi sektorin nitelikli {iretim anlaminda heniiz bir
doygunluga ulagsmadigini, sektoriin genis bir iirlin yelpazesine sahip oldugunu su

sozler ile ifade etmektedir:

“Sektor mevcut bir doygunluga ulasmadi ama tabi bu nitelikli anlamda bir
doygunluk yani kalite anlaminda heniiz ¢ok ciddi iireticiler yok. Ama merdiven alti
uretimler konusunda evet sektdrde bir doygunluk mevcut. Ama sektdr bitmeyecek bir
sektor ve tirtin yelpazesi ¢ok genis bir sektor ayni zamanda tirtinler olarak da elzem

]

tirtin grubuna sahip olundugu icin her zaman potansiyel bir giris s6z konusudur.’

2. Isletme yoneticisi nitelikli iiretimin olmadigimi merdiven alt1 iiretimlerin

¢ok oldugunu su sozler ile ifade etmektedir:
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“Son 7-8 yildir bayagi bir firma ¢iktt ama nasi fiiriinler yapiyorlar
bilmiyorum piyasada ki degerlerini de bilmiyorum. Nitelikli mi degiller o kesin ve
net. Uretim bandi kuruyorlar her sey janjanli ama biitiin iiretimini disarda merdiven

alti yapan da var.”
Dunya Konjoktérinu Yakalayamama

2. Isletme yoneticisi diinya konjoktoriinii yakalama da yerli Gretici olarak
sektoriin heniiz yeterli olmadigini ve kiiresel pazarin dokiimanlarinin en iist diizeyde

oldugunu su sozler ile ifade etmektedir:

“.her sektorde var maalesef. Ama diinya konjoktériin de 6yle degil. Diinya da
mesela bizim yaptigimiz iiriinlere ve iiriin gruplarina bize bakis acilart farkl,
degerleri farkli, bizden beklentileri farkli, dokiimanlar: en iist diizeyde. Bana gore

Tiirkiye doymus. Hala piyasada agik vardir ama bir iiretici daha kaldirmaz.”
5.2.5.3. Giris Engelleri
Guglu Sermaye

10. Isletme yoneticisi sektorde mevcut kaliplasmis isletmeler oldugunu bu
nedenle sektdre yeni girislerde giicli sermaye gerektigini su sozleri ile ifade

etmektedir:

“Yani eger bizim tirin grubumuzda sektore yeni bir isletme girecekse ¢ok
biiyiik biitcelerle girmesi gerekiyor. Ciinkii kaliplagnmig 2 yada 3 firma var benim
tiriin grubum icin konusuyorum bunlar disinda sektore girecekse bir firma yiiksek bir

bltce ve ¢cok yuksek kampanyalarla girmesi gerekiyor.”

4. Isletme yoneticisi rekabet agisindan sektdre yeni girecek isletmelerin giiclii

sermayeye sahip olmasi gerektigini su sozleri ile ifade etmektedir:

“Rekabet acisindan biz mevcut rakipleri ciddi anlamda etkilemesi i¢in pazara

veni girecek olan firmanmin finans anlaminda ¢ok gii¢lii olmasi gerekir.”
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11. Isletme y&neticisi sektdre yeni giren firmalarmn finansal agidan giiclii
olmasi gerektigini aksi durumda rekabet agisindan etkilemeyecegini su sozleri ile

ifade etmektedir:

“Yeni giren firmanin finansi yiiksek olmadigi siirece biiyiik olmadig siirece

etkilemez. Burasi finans meselesi gii¢ kimde ise o bir adim éndedir.”
Miisteri Portfoyiinii Degistirme

5. Isletme yoneticisi sektore yeni girislerin miisteri portfdyiinde degisiklige

sebep olacagini su sozleri ile ifade etmektedir:

“Miisteri potansiyelimizi olumlu yonde etkiler daha bilingli miisteri profili ile
calismamizi saglar sonugta yeni girecek bir firma biz daha onceden pazarda
bulundugumuz icin daha genis bir miisteri profiline hakimiz bu da bizi rekabette

biraz daha etkin hale getirir.”
Sektore Hizli Niifuz Etme

4. Isletme yoneticisi sektdre yeni girecek olan isletmelerin ucuz iriin satarak
sektore hizli niifus etmelerinin satis anlaminda rekabet yaratacagini su sozleri ile

ifade etmektedir:

“Sektore yeni giren firma ucuz tirtin satarak sektore girmeye ¢alisiyor baska

1

thrlG giremez zaten. Boyle olunca da tabi rekabetimizi satis anlaminda etkiliyor.’
Uzun Vadede Olumsuz Etki

6. Isletme yoneticisi sektdre olan yeni girislerin rekabet olarak bizi etkilemesi

kisa vade de degil uzun vade de olabilecegini su sozler ile ifade etmektedir:

“Etkiler ama kisa vadede etkilemez. Ciinkii bizim sektoriimiizde biz cihazci
oldugumuz icin bazi belgeleri edinmesi lazim. O belgeleri edinmek belirli bir
stirectir. Birde az dnce konustugumuz o marka bilinci simdi Elektromag’t hangi

hastaneye gitseniz bir sehirde 10 tane hastane varsa en az 5 inde 6 sin da bizim
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cihazimiz vardwr. Firma olarak tam 51 yu olmus 51 yilda bu bilinci olusturmusuz

)

onlarinda bu bilinci olusturmasi kisa vadede zor ama tabi uzun vadede etkiler.’
Dagitim Kanallarimi Farklilagtirmak

2. lIsletme yoneticisi sektdre yeni girecek isletmelerin mevcut dagitim

kanallarinda farklilagtirmaya gidilebilecegini su sozleri ile ifade etmektedir:

“Ama sunu belirteyim dagitim kanallarima ulasmada herhangi bir sorun

olmaz ¢iinkii eskiligin getirmis oldugu bir diizen var bu zor bozulacak bir durum.”

7. Isletme yoneticisi benzer iiriin grubundan sektdre giris yapacaksa dagitim

kanallarinda farklilagsmaya neden olabilecegini su sozleri ile ifade etmektedir:

“Dagitim kanallarima ulasmada bir zorluk olusturabilmesi i¢in ayni miisteri
kitlesine grubuna hitap etmemiz gerekir. Bu da ¢ok miimkiin olmayacag igin bir

tehdit unsuru olmaz.”

11. Isletme yoneticisi sektore yeni girecek olan isletmenin, dagitim

kanallarini oturtmasinin zaman alacagini su sozleri ile ifade etmektedir:

“Dagitim kanallarimda problem yok ¢iinkii bu zaman meselesi heniiz yeni
girmis bir firma bence bu konuda zorlanir eski bir firmanin zaten kurulu bir diizeni

var neden etkilensin.”

8. Isletme yoneticisi dagitim kanallarnin farklilagsmasi konusunda sektore
yeni girecek olan isletmelerin ilk asamada bir tehdit olusturmayacagini su sozleri ile

ifade etmektedir:

“Dagitim kanallarim zaten mevcut bildigim is yaptigim dagiticilar o sebeple
yillarin vermis oldugu bir calisma gecmisimiz var bunu zamanla etkileyebilir. Ilk

asama i¢in bir tehdit unsuru olusturmaz.”
Rekabetin Ust Seviyeye Cikmast

11. Isletme yoneticisi yeni yada mevcut tiim isletmelerin rekabette bir tehdit

unsuru oldugunu ve rekabetin siddetini arttirdigini su sozleri ile ifade etmektedir:
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“Zaten temelinde de yeni yada eski aslinda her firma potansiyel bir gig¢ ve

’

tehdittir. Bu sebeple rekabetin siddetini arttirir.’
Etkisizlesen Marka

1. Isletme yoneticisi sektdre yeni girecek isletmelerin marka bilinirligini

etkileyebilecegini su sozler ile ifade etmektedir:

“Itici bir gii¢ olur firmamiz agisindan. Marka bilinirligimiz iiretime baslangi¢
siiremize gore iyi. Ne kadar etkiler hi¢ etkilemez de diyemem. Ama beni igin

silkinmeye sebep olabilir.”

12. Isletme yoneticisi ise sektdre yeni giren isletmelerin marka bilinirligi

konusunda bir tehdit olusturmayacagini su sozler ile ifade etmektedir:

“Marka bilinirligi ve iiriin inovasyonlaruimiz agisindan da bir tehdit unsuru

olusturmazlar.”
Pazar Pay:

7. Isletme yoneticisi sektore yeni girecek isletmelerin mevcut pazar payini
calabilme olasiligin1 ve mevcut miisteri potansiyelini etkileyebilecegini su sozler ile

ifade etmektedir:

“Cok ciddi bir finansal kaynakla girerse evet Pazar payimi ¢alabilir, miisteri

potansiyelimi etkileyebilir.”

10. Isletme yoneticisi sektdre yeni girislerin mevcut pazar payni

kiigiiltebilecegini su sozler ile ifade etmektedir:

“Pazar payimi kiigiiltiir mii? Kiiciiltiir. Ama bu benim artik séyle bir sey

)

sektoriin mevcutlar: olustu.”’
Mevcut Miisteriyi Koruma

3. lIsletme yoneticisi sektdre yeni girislerin mevcut miisterileri koruma

konusunda ekstra maliyetlere katlanmay1 gerektirdigini su sozler ile ifade etmektedir:
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“Olumsuz olarak tabi ki mevcut miisterilerimi oldugu gibi korumam igin

ekstra maliyete katlanmama sebep oluyorlar.”

4. Isletme yoneticisi yeni olan her isletmenin miisteri portfoyiinde kayiplar

yaratacagini su sozler ile ifade etmektedir:

“Sonucta her yeni firma miisteri portfoyiimiizden olsun, satis ciromuzdan

olsun hepsinden kayiplara ugruyoruz.”

8. Isletme yoneticisi sektdre yeni girislerin mevcut miisterileri ¢alma
konusunda bir endigse yaratmadigini1 fakat potansiyel miisterileri ¢calma konusunda

tehdit olusturacagini su sozler ile ifade etmektedir:

“Potansiyel miisterilerimizi elde edebilir pazara yeni girdigi igin
kampanyalar tutundurma faaliyetlerinde bulunabilir bunlarda tabi miisterilerimizin
aklimi c¢elebilir. Mevcut miisterilerimizde bir degisiklik olmaz sadece potansiyel

’

miisterilerimde bu durumu yasarim.’

5.3. Isletmelerin Web Sitelerinin Analizine iliskin Bulgular

Arastirmaya katilan igletmelerin web sitelerinin analizine yonelik elde edilen

bulgular tablo 14 de yer almaktadir.
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Tablo 14. Arastirmaya Katilan Isletmelerin Web Sitelerinin Analiz Sonuglar

Web Sitesinde  Web Sitesinde

Web Sitesi YVeb Sit_(_aSi Isletme Uriinlerle Tlgili

Isletme Ads Varivok  ConeeVetneel g iteri Bilgiler

Degl Var/Yok Var/Yok
1. isletme Var Glincel Degil Var Yok
2. Isletme Var Guincel Var Var
3. Isletme Var Guincel Var Var
4. isletme Var Glincel Degil Var Yok
5. Isletme Var Guncel Var Var
6. Isletme Var Guncel Var Var
7. Isletme Var Guncel Var Var
8. Isletme Var Guncel Var Var
9. Isletme Var Guincel Var Var
10. Isletme Var Guncel Var Var
11. isletme Var Giincel Degil Yok Yok
12. Isletme Var Gincel Var Var

Kaynak: Arastirmaci tarafindan igletmelerin Web Sitelerine ulasilarak oradan elde edilen
bilgiler ile olusturulmustur.

Arastirmaya katilan isletmelerin web siteleri analizlerinden elde edilen
bulgular 1s181nda; isletmelerin tiimiiniin web sitelerinin bulundugu, isletmelerden 1.,
4. ve 11. isletmeler hari¢ diger isletmelerin web sitelerinin gilincel oldugu,
isletmelerden 11. Isletme hari¢ tiim isletmeler hakkinda bilgilerin edinilebilecegi
linklerin bulundugu ayrica bu linklerde isletmeleri tanitici bilgilerin yani sira misyon,
vizyon, amag ve hedeflerin de yer aldig1 gézlemlenmistir. 1., 4. ve 11. Isletme harig
diger isletmelerin web sitelerinde urettikleri triinler hakkinda detayli bilgilerin
oldugu gozlemlenmistir. Arastirmaya katilan isletmelerin genel olarak web sitelerini
kullandiklar1 ve sitelerin aktif sekilde calistiklarin1 sdylemek miimkiindiir. Web
siteleri ayrica igerik acisindan zengin olup, isletme paydaslarina faydali olacak
bilgiler igcermektedir. Alan yazinla uyumlu olarak, aragtirmaya katilan tibbi cihaz
sektorunde aktif olarak Gretim faaliyetinde bulunan isletmelerin bilgi ve iletisim

teknolojilerinden yararlandigint séylemek miimkiindiir.
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BOLUM VI

6. SONUC VE ONERILER
6.1. Sonug

Her gegen giin artan ortalama yasam siiresi, gelismis ve gelismekte olan
Ulkelerde yasli niifusun artmasi ve birgok nedene bagli olarak tibbi cihaz
kullaniminin artmasi sektoriin ivme kazanmasia neden olmustur. Bu arastirmada
sektorde tiretici isletmeler ile yapilan goriismeler neticesinde su sonuglara varilmistir;
tibbi cihaz sektoriinde rekabetin isletmeleri oldukca etkiledigi ifadelerinde
bulunmuslardir. Isletme yéneticileri sektdérdeki mevcut rakipler arasinda rekabetin
benzer Uriin segmentlerin de oldugunu belirtmislerdir. Ancak yurtici rekabette gerek
yerli liriin gerekse yerli {iiretici isletmelerin heniliz yeterli sevide olmadigini dile
getirmiglerdir. Sektorde uluslararasi rekabeti ulusal rekabete gore daha fazla
hissettiklerini ifade etmislerdir. Sektor tedarikgilerinin iiretim siireclerini etkiledigi
buna bagli olarak da rekabet siddetinin degistigi vurgusu yapilmistir. Sektorde
ikamelerin genelde yurtdist menseili oldugunu belirtmislerdir. Alicilarin pazarlik
giicleri ve alim hacimlerinin finansal agidan rekabeti etkiledigini dile getirmislerdir.
Sektore yeni girigslerin mevcut oldugu bunun kisa vadede rekabeti etkilemesinin
mimkiin olmadigmi ancak gucli sermayeler ile uzun vadede rekabetin siddetini
arttiracag ifade etmislerdir.

Tibbi cihaz sektoriiniin rekabet analizi, mevcut rakipler, tedarikgiler,
ikameler, alicilar ve yeni girigler olmak iizere bes farkli boyutta yapilmistir. Bu
dogrultuda bes farkli boyutta her boyut i¢in ayr1 ayr1 sektoriin rekabet analizleri
sonuglandirilacaktir. Boyutlardan ilki olan mevcut rakipler arasinda rekabetin yapilan
goriigmeler dogrultusunda sektordeki rekabetin isleyisi, sektoriin gereklilikleri,
sektorlin gelisimi, gelisen liretim siiregleri ve mevcut rekabette etkin olma konular
hakkinda genel bilgiler toplanmistir. Rekabetin isleyisi hakkinda rekabet siddetinin
daha adil ve seviyeli bir noktaya gelmesi gerektigi vurgusu yapilmustir. isletmeler
kendi biinyesinde ¢alisanlarin var olan g¢evreyi calarak haksiz bir sekilde ayn iirlin

grubunda sektore girdiklerini bunun adil ve seviyeli bir rekabet ortami
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olusturmadigini ifade etmislerdir. Mevcut rekabetin daha seviyeli bir konuma
gelmesi icin farkli {irlin segmentlerinde projeler gelistirildigi, ulusal ve uluslararasi
fuarlara katilimlarin saglandigi, doviz ¢ikisimi engellemek adina yerli iiretimlere

agirlik verildigi sonuglar1 gézlemlenmistir.

Sektoriin gerekliliklerinin yeterli diizeyde saglayan isletmelerin rekabette
daha etkin olduklar1 gdriismeler neticesinde gozlemlenmistir. Sektorel gelisimlerin
takip edilmesinin, gerekli inovatif faaliyetlerin isletmelere uyarlanmasinin isletmeler
icin rekabet agisindan biiyiik avantajlar saglandigi sonucuna varilmistir. Uretim
siireclerinde yasanan teknolojik gelismelerin takip edilmesi ve yasanan gelisimlere
ayak uydurulmasi isletmeleri rekabette daha etkin hale getirdigi sonucu ortaya

¢ikmaktadir.

Calismadaki bir diger boyut olan tedarikgiler, yapilan goriismeler sonucunda
elde edilen bulgular tedarikgilerin yapist hakkinda, rekabet agisindan tehdit
olusturma unsurlar1 hakkinda ve yasanan doviz dalgalanmalarinda ki etkilerinin
rekabeti ne derece etkiledigi analiz edilmistir. Bu dogrultuda yapilan analizler
tedarikgilerin yurti¢i ve yurtdis1 tedarikgi olarak ayrildigi, yurtici tedarikgiler ile daha
dosthane iligkilerin oldugu fakat yurtdisi tedarikgi iliskilerinin daha kurumsal bir
diizeyde ilerledigi sonuglarina varilmigtir. Farkli ¢alisma disiplinine sahip olan
tedarik¢ilerin tedarik edilen mallarin kalitesi ve fiyati anlaminda degislikler
gostermesine sebep oldugu ve bu nedenle ayni kalitede ve fiyatta mal tedarik
etmenin zorlastigi sonucu gozlemlenmistir. Sektoriin yurtdis1 tedarik zincirinin
yurti¢i tedarik zincirine gore daha aktif olmast doviz kurunda yasanan
dalgalanmalardan  dolayr  {iretim  siireglerini  olumsuz ~ yonde etkiledigi

gozlemlenmistir.

Calismanin diger bir boyutu ikamelerdir. ikamelerin &zellikleri, ikamelerin
rekabete etkisi ve tehdit olusturma unsurlar1 hakkinda bilgiler elde edilmistir. Elde
edilen bilgiler dogrultusunda ikamelerin yurti¢i ve yurtdisi ikameler olarak farklilik
gosterdigi gozlemlenmistir. Sektoriin iiriin segmentinin ¢ok genis oldugu bu nedenle
ikamelerin de cesitlilik gosterdigi 6zellikle yurtdisi ikamelerin daha fazla oldugu
sonucuna varilmistir. Ikamelerin fazla olmasinin rekabete etkisinin olumlu ve

olumsuz yonde oldugu sonucu goézlemlenmistir. Yapilan goriismelerden alinan
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veriler dogrultusunda sektdrde ikamelerin fazla olmasinin, isletmelerin is siireglerini
aktif bir sekilde takip etmeleri konusunda ve {iriin revizyonlarinin daha sik yapilmasi
konusunda olumlu etkiler sagladig1 sonucu ¢ikarilmistir. Isletmeler ikame iiriinlerin
cesitlilik gostermesinin, isletme agisindan tutundurma faaliyetlerinin artirilmasinin
ve farkli {iriin gruplarina yonelmesinin isletmeler agisindan ekstra maliyetlere neden
oldugu sonucuna varilmistir. Ayn1 zamanda pazar pay1 yliksek olan ikamelerin tehdit

unsuru oldugu gozlemlenmistir.

Yapilan goriismeler dogrultusunda ¢alismanin bir diger boyutu olan alicilarin
yani misterilerin sektorde rekabet diizeyini etkiledigi gbzlemlenmistir. Alicilar
boyutu altinda miisterilerin profili, alim hacimleri, fiyat duyarliliklar1 ve 6deme de
yasanilan sorunlari hakkinda sonuglara ulagilmistir. Goriismelerden elde edilen
verilere gore sektoriin genel hatlar1 ile miisteri profilinin yurti¢i miisteriler, yurtdisi
miisteriler, hastaneler, medikal bayiler, laboratuvarlar, dernekler, uluslararasi yardim
kuruluslart oldugu sonucuna varilmistir. Miisterilerin {iriinler hakkinda sabit fikirli
olmasi gibi tutumlarinin igletmeleri bazi1 konularda zorladigi sonucu ortaya ¢ikmustir.
Ayn1 zamanda misterilerin fiyat anlaminda siki pazarliklar yapmasi, pazarlik
giiclerinin olmasi, ikame iriinlerin fiyat analizlerinin yapilmasi ve miisterilerin alim
hacimlerinin degisiklik gostermesi isletmeler i¢in rekabet agisindan bir tehdit unsuru

olusturdugu sonucuna varilmistir.

Sektoriin genis Uriin yelpazesine sahip olmasi sektore yeni girisleri miimkiin
hale getirdigi ortaya ¢ikmaktadir. Gergeklestirilen goriigmeler dogrultusunda
calismanin bir diger boyutunu olusturan sektdre yeni girecek olan firmalarin
sektordeki rekabet diizeyinin artmasina neden olacagi sonucuna varilmistir. Yurtigi
ve yurtdist pazar doygunlugunun heniiz istenilen diizeyde olmadigi, sektdre yeni
girislerin miimkiin oldugu sonucuna varilmistir. Ozellikle yurti¢i pazarda heniiz
iretim acgisindan nitelikli islerin yeterli diizeyde olmadigi, genelde yurtdisindan iiriin
girisinin hala daha c¢ok yiiksek oldugu bu nedenle {iiretim agisindan diinya
konjoktoriiniin yakalanamadigi sonuglar1 ortaya ¢ikmistir. Sektore yeni girecek olan
isletmelerin giiglii sermayeye, yiiksek {iretim bantlarina ve sektore hizli niifus
edebilmek igin giiclii dagitim kanallarina ihtiyag duyacagi, bir takim giris engelleri

arasinda siralanmistir. Yeni girislerin mevcut isletmeler agisindan miisteri portfoytinii
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degistirmeye, dagitim kanallarinmi farklilagtirmaya, mevcut pazar payini korumaya ve
tiretim bantlarini arttirma maliyetlerine katlanmay1 gerekli kilarak bir takim maliyet
artiglarina sebep olacagl sonucu ortaya cikmaktadir. Ayni zamanda her yeni
isletmenin mevcut rekabeti siddetlendirdigi gézlemlenmistir. Arastirma sonuglari,
katilimer igletmelerin rekabet noktasinda yiliksek seviyede bir durumda olduklarini,
bu rekabetin daha c¢ok wuluslararasi pazarda siddetli oldugu ifadelerinde

bulunmuslardir.

Tiim diinyay: etkisi altina alan Covid19 salgin siireci; siirdiiriilebilir ve giiclii
saglik sistemlerinin ve bu sistemlerin yiliriimesini saglayan paydaslarin kritik 6nemini
net bir sekilde ortaya koymustur. Tiirkiye de hastalarin uzun ve saglikli bir hayat
siirmesini saglamak amaci ile hastaliklarin tanisi, tedavisi, izlenmesi, yonetimi ve
iyilestirilmesinde kullanilan tibbi cihaz iriinler, teknolojileri, ilgili hizmetleri
gelistiren, tireten ve kullanima sunan tibbi cihaz ireticileri, ithalatcilart ve
tedarikg¢ileri biinyesinde barindiran dernekleri temsil eden tibbi cihaz sektor
platformu ve tiim tibbi cihaz sektorii Covid19 ile miicadelede ivme kazanmis ve bu
alanda iretici isletmelere {iretim konusunda bir yogunluk kazandirdig
gbzlemlenmistir. Ayn1 zamanda tiim diinya da tibbi cihaz ihracatinin artis gésterdigi

gbzlemlemistir.
6.2. Oneriler

Arastirma sonuglari dogrultusunda bu bélimde isletmelere ve arastirmacilara

yonelik Oneriler yer almaktadir.
6.2.1. isletmelere Yonelik Oneriler

Isletmelerin ilk olarak sektorii iyi tamimalar1 ve siki pazar analizleri yapmalar
gerekmektedir. Sektorde faaliyet gosteren isletmelerin iiriin gruplart ne olursa olsun,
var olan rekabet ortaminda gii¢ elde edebilmek icin rakipler 1y1 analiz edilebilmelidir.
Bu konuda mikro isletmelerin rekabet giici elde edebilmeleri icin daha fazla
hassasiyet gostermesi gerekirken, makro isletmelerin konu iizerinde daha ciddi
oldugu gozlemlenmektedir. Gerek duyulan sekttr analizlerinin yapilmasi, sektore

dair ongoriilerin ortaya konmasi mevcut rakiplerle rekabet edebilirlik agisindan gii¢
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saglayacagi gibi potansiyel rakipler i¢in de daha iyi pozisyon almaya kath

saglayacaktir.

Bu arastirma kapsaminda ele alinan bes glic modeli ¢ercevesinde, isletmelerin
rekabet glictind en cok etkileyen boyutun mevcut rakipler, tedarikgiler, ikameler,
alicilar ve yeni girislerden hangisi oldugunu c¢ok net bir sekilde kavramasi
gerekmektedir. Rekabet giiclinl etkileyen en dnemli etkeni belirleyip alternatifler

olusturmali ve bu yonde stratejiler gelistirmelidir.

Degisen ve dijitallesen diinya diizenine ayak uydurarak ulusal bazda isler
degil kiiresel bazda isler yapilmali ve rakipler makro dlgekte olmalidir. Isletmelerin
bu baglamda bir rekabet stratejisi belirlemeleri gerekmektedir. Aksi takdirde
sektdrde mevcut konumunu uzun vadede saglamanin pek miimkiin olmayacagi

ongorulmektedir.
6.2.2. Arastirmacilara Yonelik Oneriler

Arastirmada yontem olarak nitel arastirma yontemlerinden 6rnek olay deseni
tercih edilmistir. Genellenebilir sonuglarin elde edilebilmesi i¢in nicel arastirma
yontemi ile daha fazla veri toplayarak arastirma nicel bir c¢aligma olarak da

degerlendirilebilir.

Arastirmada sektor olarak tibbi cihaz sektorii incelenmistir. Bes giic modeli
kapsaminda gida, bilisim, telekomiinikasyon gibi belirli sektorler {izerinde
arastirmalar gerceklestirilebilir. Ayrica modeldeki alt boyutlar daha derinlemesine

analiz edilebilir.

Bu arastirma sadece Istanbul ili kapsaminda gergeklestirilmistir. Sektoriin
kiimelendigi bagka iller tespit edilerek daha genis kapsamli bir arastirma
gerceklestirilebilir ve sektor rekabetinin ulusal anlamda ne diizeyde oldugunu
saptama imkani1 saglanabilir. Son olarak, aragtirmaya katilan katilimci isletmeler
genel itibariyle kiiciik ve orta capl isletmelerden olusmaktadir. Ayni degiskenler
kullanilarak hedef evren farklilagtirilip biiylik ¢apli isletmelerin dahil edildigi bir

arastirma gergeklestirilebilir.
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EKLER

7.1. EK1 - Goriisme Formu

TIBBI CIHAZ SEKTORUNUN BES GUC MODELINE GORE
REKABET ANALIZI

Zeren Zeynep KOG
Diizce Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitlsu

Toplam Kalite Yonetimi Ana Bilim Dali

Dtizce Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Toplam Kalite Yonetimi
Ana Bilim Dali Yiiksek Lisans 6grencisiyim. Diizce Universitesi Uluslararasi
Ticaret Boliimii dgretim iiyesi Dr. Ogr. U. Emel FAIZ danismanlhiginda
“T1bbi Cihaz Sektoriiniin Bes Giic Modeline Gore Rekabet Analizi" adli bir
tez calismasi yiiritmekteyiz. Aragtirmanin amaci, mevcut sektdrde bulunan
isletmelerin sektordeki rekabet analizlerinin saptamasini yapabilmek ve bu

dogrultuda goriis ve diistincelerinizi almak i¢in buradayim.

Bu goriismeden elde etmis oldugum tiim bilgiler gizli tutularak ben ve
danigman hocam disinda herhangi bir kisi ile paylasilmayip, izin alinmadik¢a
isletme ismi tezde paylasilmayacaktir. Goriismeye baslamadan o6nce bu

sOylediklerimle ilgili her hangi bir sorunuz varsa cevaplayabilirim.

Izniniz olursa goriismeyi ses kayit cihazi ile kayit altina almak
istiyorum. Bunun sizin i¢in bir sakincast var m1? Bu kayitlar tez savunmasi

sonrasinda tarafimca imha edilecektir.

Izin verirseniz goriismeye baslamak istiyorum.




GORUSME FORMU

GORUSMEYE ILiSKIiN BILGILER

= Hangi TUF CINAZIAI?.......cveeceie e

Isletmeniz fhracat Yapiyor mu? (Yapiyorsa):

- Hangi Urlinler:...............o..ooiiiiiii

- Hangi Ulkeler/Hangi Kitalar?..........cccccooiviiiiiiiiniiiecceee s
Thracatin Toplam Satis Icindeki Pay1 %o t.......ovvieniieiie e
Ithal Edilen Urlinler:..............uoiuuneiie e
Uretim Igerisinde ithal Edilen Uriin Pay1 (%0):.......uovvuneieeiiieeei e

Isletmenin Sahip Oldugu Kalite Belgeleri: TSE  1SO (13485) CE Diger: .............
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*Sektoriin ulusal ve uluslararasi pazarlardaki rekabet¢i konumu hakkinda genel bir
degerlendirme yapar misiniz?

Sonda:

- Istihdam

- Teknolojik alt yap1

- Sektordeki kimelenme

- Yatirim

- Tesvikler

- Mevcut Uretim kapasitesi

- Milli gelir

- Enflasyon

- Doviz kurlar

- Uretim faktor maliyetleri

- Dis 6demeler

- Para ve maliye politikalar1

- Nitelikli ig¢i giicti

*Sektor ilgili ve destekleyici kuruluslar ile i¢ ige midir? Mevcut kuruluslarin
saglamis oldugu kolayliklar veya karsilagilan zorluklar nelerdir?

Sonda:

- Biirokratik Sirecler

- Kamu otoriteleri

- Bakanliklar

- Sivil toplum kuruluslar

- Dernekler (Uyesi oldugunuz MASSIAD) gibi

*Uluslararasi rekabette 6ne ¢ikabilmek adina sektoriin ne tiir ¢aligmalari
bulunmaktadir?

- Ar-ge caligmalart

- Sanayi girigimleri

- Uretimde yerli teknoloji

- Bakanlik destek projeleri

- Diger

*Sektorden bir isletme olarak; igletmenizin ulusal ve uluslararasi pazarlardaki
konumunu nasil degerlendirirsiniz?

Sonda:
- Pazar pay1
- Lider
- Liderin takipgisi
- Pazara yeni giren

*]sletme olarak yararlandiginiz ve yararlanmakta oldugunuz devlet destek ve
tesvikleri hangileridir?

T.C Ekonomi Bakanlig1 Dis Ticaret
T.C Ekonomi Bakanlig1 Fuar Katilim
TTGV Ar-Ge Yenilik

T.C Bilim Sanayi ve Teknoloji Bakanlig
TUBITAK Ar-Ge Yenilik
Diger Destek ve Tesvikler: .....
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*Sektoriinizde rakiplerinizle olan durumu g6z 6niinde bulundurdugunuzda;
isletmenizin sektorde rekabeti hissetme orani ne diizeydedir?

*Sektoriin saglamis oldugu avantaj ve dezavantajlar nelerdir? Bunlar mevcut
isletmeler arasinda rekabetin siddetini ne yonde etkilemektedir?

Sonda:

- Pazar pay1

- Altyap1 calismalari

- Teknolojik yenilikler
- Uriin ¢esitliligi

- Ur(n Kalitesi

- Yeni pazarlara agilma

*Sektordeki mevcut rakiplerin varhigi isletmenizin rekabetciligi agisindan neleri
gerektirmektedir?

Sonda:

- Surekli yenilik

- Genis Uriin yelpazesi
- Siki teknoloji takibi
- Ar-ge calismalari

*Uluslararas1 pazarlar agisindan sektoriin mevcut rekabet durumu hakkinda genel
bir bilgi verir misiniz?

Alternatif:
- Sektor iginde sizin uluslararasi rekabet giiciiniiz ne durumdadir?

*Sektoriin mevcut uluslararas: rekabetgiligi konusunda neler soyleyebilirsiniz?
Isletme olarak uluslararasi rekabet giiciinii arttiric1 faktdrler nelerdir?

Sonda:

- Ekonomik dalgalanmalar

- Giimriik birligi anlagsmalar
- Ekonomik igbirlikleri

- Politik krizler

- Ambargolar ve kotalar

- Globallesme egilimleri

*Sektorde faaliyet gdsteren bir isletmenin siirdiiriilebilir olabilmesi i¢in ne gibi
unsurlar 6nemlidir?

Alternatif:

- Sektorde kalict olabilmek i¢in bilinen veya uluslararasi bir marka olmak
onemli midir?

*SektOriinuz igin tedarik edilen girdiler ve tedarikgiler hakkinda genel bir bilgi
verir misiniz?

Sonda:

- Girdi ¢esidi
- Girdi kalitesi
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- Fiyat

- Pazarlik giicii

- Yurtici tedarikgi ag1
- Yurtdis1 tedarikgi ag1

*Sektor tedarikgilerinin giicli, bu sektdr igin ne gibi tehditler olusturur?
Tedarikgilerin sagladig girdilerin ne tiir 6zellikleri sektdrdeki rekabeti etkiler?

Sonda;

- Farkli tedarik¢i firmalarin varlig

- Tedarikgiler arasinda anlagma veya ittifak olmasi

- Satm alacagim girdi miktariin ve kalitesinin artmasi

- Satm alacagim girdilerin sektor rakiplerinden farklilagmasi

*D6viz kurlarinin artmasi; tiretim i¢in tedarik edilen ithal mallar agisindan sektor
ne sekilde etkilemistir?

*Sektoriin  {irettigi mallarm ikameleri var mudir? Ikame firiinlerin varhg
rekabetinizi ne yonde etkilemektedir?

Alternatif:
- Rekabetin siddetini ikame triinlerin ¢esitliligi ne derece etkilemektedir?

* Tiirk Tibbi Cihaz Sektdriiniin yurtdis1 ve yurti¢i miisteri (alic1) profili hakkinda
bilgi verir misiniz?

Sonda:

Hastaneler

Laboratuvarlar

Devlet

- Ihrag yapilan iilkeler/kitalar

*Miisterilerin (alicilarin) sektdrdeki hangi tiir tutumlar rekabetciliginizi ne yonde
etkiler?

- Alim hacmi

- Ikamelerin basarisi
- Fiyata duyarlilik

- Pazarlik giicii

- Degistirme maliyeti

*Sektor ulusal anlamda mevcut doygunluga ulagmis midir? Sizce hala sektore girig
potansiyeli var midir?

* Sektore yeni girecek olan igletmeler rekabetinizi ne sekilde etkiler? Bu igletmeler
hangi alanda sizin i¢in potansiyel bir tehdit unsuru olusturabilir?

Sonda:

- Pazar pay1

- Miisteri potansiyeli

- Marka ve bilinirlik

- Uriin inovasyonu

- Yerli kaynak kullanimi
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- Uretim kapasitesi
- Gereken sermaye miktarinin yiiksek olusu
- Dagitim kanallarina ulasma zorlugu

KATILIM VE KATKILARINIZDAN DOLAYI TESEKKUR EDERIM ..




