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OZET

Bu caligmanin amaci strateji, rekabet ve isletmelerin rekabet edebilirlilikleri kavramlar
arasindaki iligkilere acgiklik getirmek suretiyle teori ve pratik uygulamalari arasinda varolan
farkliliklar1 ortadan kaldirmaktir. Ekonominin yapisi ve gelisimi ile birlikte isletmelerin rekabet
avantajini kazanma yollari, rekabet teorisinin temelini olugturmaktadir. Rekabet alanindaki bilim
de bu kavramlar lizerinde geligmistir.

Ozellikle son dénemlerde teknolojik alandaki gelismelere bagli olarak hiz kazanan
kiiresellesme beraberinde hemen her sektorde artan bir rekabeti de beraberinde getirmistir. Artik
yerel firmalar dahi kendilerini gerek ulusal gerekse uluslararasi rakiplerin baskisiyla karsi karsiya
bulmuglardir. Tiim bu gelismeler firmalar arasi rekabet kavraminin daha iyi anlagilabilmesi ve bir
bilim dali olarak ele alinmasini1 gerektirmistir.

ABSTRACT

The purpose of this research is to give general notion about strategy, competition and
competitiveness of company, which will allow removing a precipice, that separating the theory
and practice. The structure and development of economy, and ways with which the company
achieves competitive advantage, are essence of the theory of competition. The precise
understanding of these premises is a basis on which all science about competition is based.

Technological innovations in the last decade have caused the globalization to speed up
which in return resulted in a fierce competition in all over the world. Even the local firms have
started to face with competition of national or international companies. All these developments
has made it necessary to understand the competition phenomenon in a better way and study it as
another science.

Anahtar Kelimeler: Rekabet edebilirlilik, strateji, rekabet avantaji
1. GIRiS
Ozellikle son 20 yilda tim diinyada rekabet biiyiik artislar gdstermistir. Bu noktaya

gelinceye kadar birgok iilkede ciddi anlamda bir rekabetten s6z etmek miimkiin degildi. Pazarlar
bir takim firmalar tarafindan potansiyel rakiplere kars1 korunmakta ve bu firmalarin egemenligi
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altinda bulunmaktaydi. Rekabetin mevcut oldugu bolgelerde dahi biiyiik boyutlarda bir rekabetin
varlig1 sozkonusu degildi. Son donemlerde rekabetin artigi ise devletlerin sektdrlere dogrudan
miidahalesinin yaninda kartellerin olusumunu da kisitlamistir.

Kartellerin ve giiglii ekonomik bloklarin yikilmasinin yaninda artan rekabet, 2. Diinya
Savasi’nin ardindan Japonya ve Almanya’nin birer ekonomik gii¢ haline gelmesiyle yakindan
ilgilidir.

Rekabetin en yogun hissedildigi alanlardan olan elektronik ve mekanik alanlarinda
Japonya’daki gelismeler dahili rekabetin artmasiyla miimkiim olmustur. Bunun yaninda, kimya
endiistrisi ve finansal hizmetler gibi {ilke ekonomisinin pek¢ok alanlari rekabetin kisitlamalarin
sinirlamaktadir’.

Rekabetin en hizli artis gosterdigi 20. yiizyilda, Amerika Birlesik Devletlerinde bile yakin
zamana kadar bir¢ok dev sektor kati yasal diizenlemelerin baskisindaydi. Bununla birlikte
iletisim, ulasim ve enerji gibi sektorler rekabetin en yogun oldugu alanlar olmalar1 dolayisiyla
siirekli yeniliklere sahne olmakta ve gelisimin en hizli yasandigi sektorler olarak goze
carpmaktadir.

Bugiin artik rekabetin etkisine direnebilen ve ondan etkilenmeyen biiyiik Ol¢iide bir
ekonomik alandan bahsetmek miimkiin degildir. Higbir iilke ve higcbir isletme rekabetin
gerekliligini tartismamaktadir’. Bunun yerine artik rekabet ortaminda miicadele sanatin
o0grenmeye ¢aligmaktadirlar.

Rekabet, belli bir alanda faaliyet gosteren farkli kisi veya kuruluslarin ayni hedefe
ulasmak i¢in karsilikli miicadeleleri olarak 6zetlenebilir.

Strateji, isletmenin hedeflerine ulagsmada yardimci olan ve kaynak kullanimi gibi
faaliyetlerin uygulamasinda kullanilan aksiyon planidir.  Stratejinin esasi, farkli aktiviteler
uygulama veya mevcut aktiviteleri rakiplerden daha farkli sekilde uygulamaktan ibarettir. Her
isletme strateji kavramiyla yakindan ilgilidir ve olmak durumundadir. Rakiplere zamaninda
karsilik verebilmek, ortamdaki degisikliklerle miicadele edebilmek, degisen miisteri beklentilerini
karsilayabilmek ve mevcut kaynaklari etkili bir sekilde kullanabilmek icin isletmeler siirekli yeni
yol ve yontemler gelistirmek zorundadirlar.

Mescon, Khedouri ve Albert (1999) “Yonetim” adli kitaplarinda strateji, stratejik
planlama ve bu kavramlarin isletmelerin rekabet edebilirlilikleri {izerindeki etkisini
incelemislerdir. Stratejik planlamanin igletmelerin yonetimleri tarafindan uygulanmas: ve 1srarla
takip edilmesi halinde basarty1 beraberinde nasil getirecegi iizerinde detayli olarak durmusglardir.

Bu konuda yapilmis bircok &nemli calismaya imza atan Harvard Universitesi
profesorlerinden Michael Porter’a ait “Rekabet Avantaji: Ustiin performans olusturma ve
stirdirme”, “Uluslarin rekabet avantajlar’” (1990), “Rekabet giicleri stratejiyi nasil sekillendirir”
(1999), “Rekabet stratejisi: Rakipleri analiz teknikleri” (1990).

“Rekabet Avantaji: Ustiin performans olusturma ve siirdiirme”, “Uluslarm rekabet
avantajlart” (1990) adli c¢alismalarinda Porter, rekabetin sebepleri ve iilkelerin ekonomilerini
aciklamada kullandig1 cesitli yaklagimlari detayli sekilde analiz etmektedir. Porter bu
caligmalarinin sonunda gerek ulusal gerekse uluslarasi piyasalarda isletmelerin rekabet
avantajlarinin mensei bulundugu tilkedeki faktorlere bagl oldugu sonucuna varir.

“Rekabet giicleri stratejiyi nasil sekillendirir” (1999) rekabet giiclinii etkileyen
faktorlerden bahsetmektedir. Bu faktorlerden ilerleyen boliimlerde bahsedilmektedir.
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“Rekabet stratejisi: Rakipleri analiz teknikleri” (1990) adli calismada da Porter,
isletmelerin rakipleri ile girdikleri zorlu rekabet ortamlarinda basarili olabilmeleri igin rakipleri
ve onlarin aktiviteleri hakkindaki her tiirlii bilgiye sahip olmalar1 gerektiginden bahsetmektedir.
Aksi takdirde pazardaki pozisyonlarini yanlis degerlendirip basarisizliga ugramalar1 kaginilmaz
olacaktir.

2. STRATEJININ AMACI

Strateji kavrami, Yunanca “stratego” kelimesinden kaynaklaniyor olup “Generalin sanat1”
anlamini tagimaktadir. Stratejiler {ist yonetim tarafindan formiilize edilip gelistirilmekle beraber
her seviyedeki yoneticilerin katilimiyla uygulamaya konulabilmektedir.

Stratejik planlar bireysel planda degil, isletme genelinde toplu bir yaklagimla
gelistirilmelidir. Kisisel sirketlerde sirket sahipleri kendi bireysel planlari ile sirket stratejilerini
birlestirme liikksiine sahip olabilirler. Ancak bugiin mevcut isletmelerin birgogunda bu tip bir tek
bagliliktan ve liikksten s6z etmek miimkiin degildir. Her ne kadar sirket yoneticileri kisisel planda
0zel ugak hizmeti, liikks otellerde konaklama gibi servisleri arzu etse de bu tip harcamalar
isletmelerin ¢ikarlar1 ve stratejileri ile 6rtﬁsmeyecektir3.

Stratejik planlar genis c¢apli arastirmalar ve bilgilerin 15181 altinda gelistirilmelidir.
Glinlimiiziin yogun rekabet ortaminda rekabet edebilmek ig¢in isletmeler siirekli olarak pazar,
rekabet ve diger faktorler hakkinda yogun bir sekilde biiyiik miktarlarda bilgi toplama ve bu
bilgileri analiz etme durumundadirlar.

Son olarak stratejik planlar piyasada uzun siireli rekabet edebilirliligi temin etmenin
yaninda isletmenin yeterince esnek kalmasini da saglayabilmelidir. Bu sekilde, piyasadaki sartlar
gerektirdiginde isletme triinlerini, yapisini ve siireclerini yenileyebilir ve degisen kosullara uyum
saglayabilir hale gelmelidir.

Asagidaki sekilde stratejik planlarin aksiyon haline getirilme siireci yansitilmistir.

Sekil 1. Stratejik planlama siireci

Dis cevrenin Giiclii ve zayif
Isletme misyonu | isletme hedefleri | _ analizi ve | yonlerin yonetim
d "] degerlendirmesi d tarafindan
denetimi
Stratejinin Stratejinin Strateji secimi Stratejik
degerlendirmesi uygulanmasi < alternatiflerin
analizi

(Kaynak: Michael H. Mescon, Franklin Khedouri ve Michael Albert “Yonetim”, (3. baski, New York 1999), s. 487-

523).




AKADEMIK BAKIS

Uluslararas1t Hakemli Sosyal Bilimler E-Dergisi
ISSN:1694 — 528X Say1: 9 May1s — 2006

iktisat ve Girisimcilik Universitesi — Tiirk Diinyas1 Kirgiz — Tiirk Sosyal Bilimler Enstitiisii Celalabat — KIRGIZISTAN

Stratejik Planlama ve isletmenin Basarisi

Bazi sahislarda oldugu bazi isletmeler de diizenli planlara basvurmadan da belli
seviyelerde basariy1 yakalayabilmektedirler. Hatta stratejik planlamanin basariy1r garanti ettigini
sOylemek de dogru degildir. Mitkemmel dizayn edilmis bir motora sahip bir otomobilin kalitesiz
yakitla dolduruldugunda calismamasi veya tam kapasite g¢alisamayacagi gibi isletmeler de
organizasyon, motivasyon ve kontrol alanlarinda yapilabilecek hatalar yiiziinden basarisizliga
ugrayabilmektedirler. Buna ragmen diizenli yapilan planlar birgok onemli ve 6nemli oldugu
kadar da genellikle gerekli faktorleri isletme i¢in olusturmaktadir. Yapilan arastirmalar da
stratejik diisince ve planlarin isletmelerin performansini ve finansal basarisini olumlu yonde
etkiledigini ortaya koymustur. Stratejinin bu basar1 tizerindeki etkilerinden bir kismi asagidaki

tabloda sunulmustur.

Tablo 1.Strateji ve aksiyonlarin igletmelerin basarisina olan etkileri

Belirli planlar Belirsiz planlar
Belirli  strateji  ve  etkili Belirsiz strateji fakat etkili aksiyonlar
Etkili aksiyonlar  gecmiste oldugu  gibi | gegmiste basariya ulastirmistir ancak gelecekte
aksiyonlar | gelecekte de basariya ulastiracaktir. basar1 getirip getirmeyecegi siiphelidir.
Belirli strateji ile birlikte etkisiz Belirsiz strateji ve etkisiz aksiyonlar

aksiyonlar gegmiste zaman zaman basar1 | gegmiste oldugu gibi gelecekte de basarisizligi
Etkisiz getirmis olsa da gelecekte rekabetin | beraberinde getirecektir.

aksiyonlar | giiglenmesi beklenmektedir.

(Kaynak: Benjamin B. Tregoe ve John W. Zimmermun, “Yeni stratejik yonetici”, Business (Mayis-Haziran 2001),
s.17).

Tiim zamanlarin en hizli degisimlerinin bas dondiiriicii bir hizla yasandigi giiniimiizde
bilgiye ulagsma imkanlarinin da artmasiyla birlikte stratejik planlama bir anlamda gelecekte
olusabilecek problemlerin veya dogabilecek firstalarin simdiden kendine 6zgii sekillerde tahmin
edilmesi seklinde tanimlanmaya baslanmistir. Bu 6zelligi ile iist yonetime uzun-vadeli planlarin
yapilmasinda 6nemli avantajlar saglar. Stratejik planlama ayrica karar mekanizmalari i¢in de bir

temel teskil etmektedir. Isletmenin ulasmay istedigi hedeflerin farkinda olma, en uygun hareket
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tarzin1 ve seklini belirlemeyi fevkalade kolaylastirir. Diizenli planlama faaliyetleri karar
mekanizmalarinin dogasinda var olan risk seviyelerini de oOnemli Ol¢iide azaltmaktadir.
Ispatlanmis ve sistematik hale getirilmis kararlar sayesinde yonetim, isletmenin firsatlar1 veya dis
cevresi hakkindaki hatali ve gilivenilmez bilgiler yiiziinden verebilecegi hatali kararlarin oniine
geemis olur. Stratejik planlama belirli hedefler ortaya koymanin yaninda bu kararlan isletme
geneline yaymak suretiyle isletme icerisinde de bir hedef birligi olusturmasi agisindan da biiyiik
Oneme sahiptir.

Gilintimiiz ekonomik piyasalarinda artik stratejik planlama bir istisna olmaktan ¢ikip bir
kural olma yoluna girmistir.

Fortune dergisi tarafindan belirlenen 500 sirket iizerinde Paul ve Taylor (1996) tarafindan
yapilan arastirma basarili stratejik planlama hakkinda énemli faktorleri gdz oniine sermistir®. Bu
caligmaya gore basarili bir stratejik planlama asagidaki sartlarla karakteriz edilmistir.

1. Isletmenin kiiciik planlama béliimii (6 kisiden az), en alt seviyelerdeki planlamalarla
desteklenmektedir.

2. Planlama fonksiyonun yas1 en biiyiik sirketlerde bile toplam 10 yildan azdir.

3. Stratejik planlar yilda bir kez diizenlenen iist yonetim toplantilarinda gelistirilir.

4. Yillik stratejik plan yillik finansal plan ile birlestirilmektedir.
5

. Bu planlama fonksiyonu isletmelerin biiyiik kisminda gelistirilebilir.

3. EKONOMIK STRATEJI ve TEMEL BILESENLERI

Ekonomik strateji, isletmenin yliksek seviyelerde rekabet avantaji saglama ve devam
ettirme cabalar1 dogrultusunda, isletme genelindeki birbiriyle baglantili bilesenlerden meydana
gelir. Bir bagka deyisle ekonomik strateji, isletmenin rekabet avantajin1 koruma sistemidir. Her
sistem i¢in gegerli oldugu iizere, ekonomik strateji de iletisim, esitlik, biitiinliik gibi kanunlarin
etkisi altindadir. Yani ekonomik stratejinin tiim bilesenleri bir merkezde koordine edildiginde;
kararlar her bilesenin sinirlari igerisinde kabul edildiginde; birbiriyle etkili ve hizli bir iletisim
icinde olduklarinda ve birbirleriyle ters diismediklerinde en biiyiik fayda elde edilebilmektedir®.

Isletmelerin ekonomik stratejileri iilkedeki makro ve mikroekonomik durumu gozard
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edemeyecegi gibi iilke smirlar1 disindaki durumdan da haberdar olmak ve isletmenin dis
piyasalardaki faaliyetleri i¢in kurallar gelistirmek zorundadir.

Ekonomik stratejinin temel bilesenleri isletmenin i¢ ve dis aktivite alanlar1 iizerinde
yogunlasmaktadir’. Dolayisiyla, stratejik kararlarin isletme yonetimi tarafindan uygulanmasinin
sonuglart bir taraftan bu alanlarin gelistirilen kararlar {izerindeki etkilerinden, diger taraftan da
stratejik kararlarin i¢ ve dis alanlardaki siirecler iizerindeki etkilerinden kaynaklanmaktadir.

Isletmenin Dig Cevresindeki Uygulama:

o Isletmenin iiriin stratejisi. Isletmenin misyonuna uygun iiriin veya hizmetler icin
iiriin pazarlari olusturma.

o Fiyat stratejisi. Fiyat stratejilerini belirlemede kullanilan temel bilesenlerden
bazilar1 arasinda, fiyat politikalar1 kurallari; pazar sartlarna bagli olarak davranis kurallari
tamimlar1; arz ve talebi degistiren siireglerin izlenmesi ve talebin fiyat esnekligini tahmin
metotlar sayilabilir.

o Isletmenin iiretim kaynaklar1 pazarlar ile iletisim stratejisi. Kaynaklarm etkili
sekilde kullanimina imkan taniyan bir dizi yontemler ve buna bagli olarak endiistriyel kaynaklar
temin edebilecek en uygun tedarikgilerin se¢imi.

o Isletmenin para piyasalari stratejisi. Finansal kaynaklarm kullanilmasma dair
kurallar gelistirilmesini kapsar.

J Islem maliyetlerinin azaltilmas stratejisi. Hazirlik islemlerinin uygulanmasi ve
kontratlar, pazarliklar ve antlagsmalar gibi cesitli islemler igin gelistirilen kurallardir. Bu tip
kurallar da giivenirliligi olmayan, gercek dis1 bilgilerin toplanmas1 ve analizi, gereksiz seyahat ve
konaklama masraflar1 gibi iglemlerin 6niine gegmeyi saglar.

. Isletmenin dis ticaret stratejisi. Bu tip bir ekonomik stratejinin, isletmenin dis
piyasalarda ihracat¢1i veya ithalatgr olarak faaliyetleri i¢in bir takim kurallar getirmesi

gerekmektedir.
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Tablo 2. Isletmenin ekonomik stratejisinin bilesenleri

isletmenin Dis Cevresindeki Uygulama isletmenin i¢ Cevresindeki Uygulama
Isletmenin iiriin stratejisi Uretim maliyetlerini azaltma stratejisi
Fiyat stratejisi Firmanin yatirim stratejisi
Isletmenin {iretim kaynaklar1 pazarlari ile iletigim stratejisi Firmanin yenilik¢i aktivite stratejisi

Isletmenin para piyasalar stratejis

Islem maliyetlerinin azaltilmas: stratejisi

fsletmenin dis ticaret stratejisi Sirket personelinin motivasyonu stratejisi

Istikrarsizlik ve iflast 6nleme ve sirketin finansal durumunu gelistirme stratejisi

(Kaynak: A.A. Thompson “Stratejik yonetim”, Economic Strategy of Company (Harvard Press, 2001), ss. 45-53).

Isletmenin I¢ Cevresindeki Uygulama:

. Uretim maliyetlerini azaltma stratejisi. En temel uygulamasi maliyetleri azaltmak
suretiyle rekabet avantajini koruma tizerinedir.

. Firmanin yatirim stratejisi. Yatirnm portfoyli olusturulmasma dair bir stratejidir.
Bu tip bir portfoyiin olusturulmasinda kullanilacak degerlemeler, analiz yontemleri ve kriterlerin
belirlenmesi gerekmektedir.

. Firmanin yenilik¢i aktivite stratejisi. Isletmenin siire¢ ve iiriinlerinin yeniden
diizenlenmesi ve daha iyiye gotiiriilmesi amaciyla takip edilen stratejidir.

. Sirket personelinin motivasyonu stratejisi. Firmanin stratejik amaglarina
ulagmasina kilitlenmis sirket ¢alisanlarinin motivasyonunun sistem miihendisligi seklinde
Ozetlenebilir.

. Istikrarsizlik ve iflas1 &nleme ve sirketin finansal durumunu gelistirme stratejisi.

4. REKABET

Kapitalizmin babas1 olarak nitelendirilen Adam Smith, miisterilerin begenisini kazanmak
icin isletmeler arasindaki savas olarak tanimladigi rekabetin ekonomiyi en iyi sekilde
diizenleyebilecek gizli el olduguna inanmaktadir’. Smith’e gore firmalar arasindaki rekabet
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sayesinde tiiketiciler en kaliteli iiriinlere ve en iyi fiyatlara ulasacaklardir zira daha basarisiz ve
verimsiz isletmeler piyasada tutunamayip devre disi kalacaklardir.

Rekabet biitiin iilkedeki ekonomik hayati diizenleyebilecek yapidadir. Her firma basarili
bir sekilde rekabet edebilmek i¢in rekabete dayanan farklilik olusturmalidir. Bu da isletmeyi
miisterilerin goziinde diger firmalardan farkli kilan farkli yetenekleri ve yaklasimlari ile
kazanilabilecektir.

Rekabet, pazardaki firmalarin bireysel faaliyetlerinin merkezi bir miidaheleye gerek
olmaksizin karsilikli koordinasyonu i¢in en etkili yontemdir.

Uretim maliyetlerini azaltip iiriin ve hizmetlerin kalitelerini artirma gibi avantajlarin
yaninda rekabet, firmalarin karliliklarmin azalmasia hatta piyasadaki varliklarinin tehlikeye
girmesine dahi yol acabilmektedir.

Asagidaki sekilde isletmelerin karsilagtiklar: firsat ve tehdit alanlar1 dis ¢evre faktorleri

olarak verilmistir.
Sekil 2. Dis ¢evre faktorleri

Ekonomik

it

Politk ~&—» @ 4//' Teknolojik
/ %
«—

Uluslararasi Rekabet
(Kaynak: Michael H. Mescon, Franklin Khedouri ve Michael Albert “Yonetim” (3. baski, New York 1999), s.501-
505).

4.1 Rekabet Faktorleri
Higbir sirket rakiplerinin gergek ve olasi aktivitelerini gozardi etmemektedir. M. Porter bu
noktada rakiplerin analizini yoneticilerin cevaplandirmas: gereken belli sorular sekline getirir®:

o Rakipleri harekete gegiren nedir?
o Rakipler ne yapmaktadir?
o Rakipler ne yapabilir?

Rakiplerin analizi esnasinda 4 bilesen vardir:

Rakiplerin gelecekteki amaglarinin analizi

Rakiplerin mevcut stratejilerinin tahmini

Isletmelerin bulundugu alan ve rakipler hakkinda 6n kosullarin goden gegirilmesi
Rakiplerin giiglii ve zay1f yanlarinin derinlemesine incelenmesi

bl s
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Yoneticilerin bu bilesenleri gergeklestirebilmesini kolaylastirmak amaciyla Porter 4 basit
soru sunar:

1. Rakipler mevcut konumlarindan memnun mudur?

2. Rakiplerin stratejisinde hangi degisikliklerin olmasi muhtemeldir?
3. Rakiplerin savunma konumlar1 nasildir?

4. Rakip tarafindan gelebilecek karsit faaliyeti ne tetikleyebilir?
Rakipler

Rakipler, dis ¢evre faktorlerinin basinda gelmektedir. Her isletmenin yonetimi farkindadir
ki en azindan rakip firmalar seviyesinde miisterileri tatmin edememek demek firmanin piyasadaki
konumunun uzun siireli olmayacagi1 demektir. Hatta bir¢ok durumda hangi {iriin veya hizmetlerin
sunulacagini ve fiyat seviyelerini miisterilerden ziyade rakipler belirlemektedir.

Her ne kadar giliniimiize kadar bir takim giiclii firmalar diiriist olmayan baskict
yontemlerle rakipleri ile miicade etmeyi basarmiglarsa da artik gliniimiizde rekabet edebilirligi
isteyen firmalar piyasadaki diger tiim firmalardan farkli ve etkili yontemler gelistirmek ve
yeniliklere acik esnek bir yap1 saglamak zorundadirlar.

Su kadar var ki, firmalara arasi rekabetin tek merkezi tiiketiciler degildir. Firmalar ayrica
insan kaynaklari, sermaye ve belli teknik yenilikleri kullanma hakk: gibi alanlarda da miicadele
etmektedirler. Calisma sartlari, ticretler ve isci-isveren iliskileri gibi i¢ faktorler bu rekabete bagh
olarak degismekte ve gelismektedir. Bu alanlarda yapilabilecek diizenlemelerle isletmeyi
calisanlar i¢in cazip bir ortam haline getirmekle kaliteli isgiicii i¢in verilen miicadelede rakiplere
istiinliik saglanabilir.

Rekabet Avantaji Kavram

Bu noktada sorulmasi gereken soru, rekabet ortaminda liderligi ele gegirmek igin nelerin
yapilmas1 gerektigine dairdir. Bir baska deyisle, “Isletmenin rekabet edebilirliligi nedir ve nasil
kazanilir?”

Bir iirlin veya hizmetin rekabet edebilirliligi, ayn1 fonksiyonlara sahip diger liriin veya
hizmetlere kars1 olan avantajlari ile orantilidir.

Isletmelerin Rekabet Edebilirliligi

Isletmelerin Rekabet Edebilirliligi, ayn1 sahada faaliyet gdsteren yerli veya global diger
rakip firmalara kars1 olan rekabet avantaj1 olarak 6zetlenebilir.

Rekabet avantaji teorisi 18. ylizyilin sonlarindan itibaren literatiire girmistir. Bu donemde
David Ricardo, iilkeler arasindaki mutlak maliyet farkliliklari® iizerinde duran Adam Smith’ten
farkli olarak goreceli maliyet farkliliklarin1 6n plana ¢ikarmistir. Bu sebeple Ricardo’nun ticaret
teorisi, goreceli avantaj prensibi olarak tarihe geg¢mistir. Gergekten de iilkeler cogu kez dogal
avantajlardan veya sonradan kazanilan avantajlardan dogan goreceli avantajlar gelistirmislerdir.

Ricardo’nun teorisine gore bir iilke ¢ogunluk {irlinlerin iiretiminde mutlak manada bir
maliyet dezavantajina sahip olsa bile karsilikli faydaya dayanan bir ticaret imkani var olabilir.
Daha az verimli iilke iiriinlerini nispeten daha az verimsiz (multak dezavantajinin en az oldugu)

9



AKADEMIK BAKIS
Uluslararas1t Hakemli Sosyal Bilimler E-Dergisi
ISSN:1694 — 528X Say1: 9 May1s — 2006

iktisat ve Girisimcilik Universitesi — Tiirk Diinyas1 Kirgiz — Tiirk Sosyal Bilimler Enstitiisii Celalabat — KIRGIZISTAN

ilkelere ihrag etmelidir. Daha verimli olan iilke ise iirlinlerini nispeten daha verimli olan (mutlak
avantajinin en biiylik oldugu) iilkeye ihrag etmelidir.

Diinya ticaretinde son donemlerde yasanan gelismeler, bugiline kadar alisilagelmis bakuisg
acilarin ve yaklasimlarin degistirilmesini gerekli kilmistir. Bu gelismelerden en Onemlisi,
1990’11 yillarda Harvard Universitesi profesdrlerinden Michael Porter’in gelistirdigi rekabet
avantaj1 teorisi olmustur'’.

Porter, farkli isletmelerin ve tilkelerin ulusal ekonomilerinin rekabet edebilirliliklerinin
sebeplerini agiklarken c¢esitli yaklasimlari detayli sekilde analiz etmektedir. Bu analizlerin
sonucunda da isletmelerin gerek ulusal gerekse uluslararasi arenadaki rekabet avantajlarinin bahsi
gecen firmanm kuruldugu iilkedeki bir takim faktdrlerine bagh oldugu yargisma varir. Isgiicii,
dogal kaynaklarin bollugu, ulusal firmalar1 koruyucu devlet politikalar1 ve firma yoOnetimleri
arasindaki farkliliklart gibi faktorleri gozoniinde bulunduran Porter, bu faktorlerden higbirinin tek
basina isletmelerin rekabet ortaminda basarili ya da basarisiz olmasinin sebeplerini agiklamada
yeterli olamayacagini sonucuna varir.

Bu problemi ¢6zmek icin temel prensiple ise baslar — kaynaklarin etkili kullanimini ifade
eden rekabet edebilirlilik. Bu prensip hem firmalar hem de bir biitiin halinde ulusal ekonomi
seviyesi icin gecerlidir. Bu prensipten hareketle, rekabet edebilirliligi devam ettirebilmek igin
isletmelerin ellerinde bulundurduklari, hatta gelecekteki iiretimleri i¢in edinilen kaynaklarin
stirekli olarak en etkili sekilde kullanilmasi gerektigi sonucuna varmak miimkiindiir.

Bu asamada 6nemli bir noktay1 belirtmekte fayda vardir. Rekabet edebilirlilik isletmelerin
Oziinde var olan veya dogasindan kaynaklanan bir kalite degildir. Yani isletmelerin rekabet
edebilirlilikleri sadece ayni alanda calisan veya benzer iirlin ya da hizmetleri iireten diger
isletmelerle birlikte degerlendirildiklerinde belirlenebilir. Rekabet edebilirlilik, gerek ulusal
gerekse diinya pazarindaki diger isletmelerle kiyaslanmak suretiyle ortaya g¢ikar. Dolayisiyla
isletmelenin rekabet edebilirliligi goreceli bir kavramdir: Ornegin ayni sirket yerel pazardaki
rakip firmalar icerisinde yiiksek rekabet giiciine sahipken uluslararasi pazarda hi¢ rekabet sansi
bulunmayabilir.

Bu anlamda isletmelerin diger firmalara gore rekabet avantajlarini belirten bir rekabet
edebilirlilik degerini ortaya koyabilmek zordur. Bir bagka deyisle, ayn1 sektdrde hizmet veren ve
tilketicilerin benzer ihtiyaclarmi karsilayan iki sirketden birinin digerine goére olan rekabet
avantajini tahmin etmek miimkiindiir. Dolayisiyla her iki firmada yaklasik olarak ayni yasam
devresindedir. Aksi takdirde yapilacak karsilastirma dogru olmayacaktir''.

Rekabet edebilir stratejiler gelistirmede miimkiin oldukga biitiinciil bir yaklagim
kullanmak gerekmektedir. Bir taraftan isletmenin gii¢lii ve zayif yanlari, sektordeki durumunu;
diger yandan da sektdrde ve iilkede rekabeti belirleyen giicleri etkileyen sektoriin ve ulusal
ekonominin yapisini biitiin olarak degerlendirmek gerekmektedir.

Rekabet avantaji maliyetlerdeki diisiislere ve iirlinlerin farklilagmalarina bagli olarak
ortaya ¢ikar. Farklilagma, tiiketicilere yenilik¢i ve kaliteli iirlinler sunma, 6zel miisteri isteklerini
karsilama ve satis sonrasi hizmet seklinde gergeklestirilir.

Ister maliyetlerdeki diisiis, isterse {iriin farkliliklar1 olsun rekabet avantaji isletmelere
kaynaklari rakiplerden daha etkili sekilde kullanma imkan1 verir. Seri tiretimle standart tiriinler
iretiyor olmanin etkisiyle, diisiik maliyetlerde iiretim yapabilen firmalar daha yiiksek kar
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seviyelerine ulasabilmektedirler. Piyasaya farkli iirlinler sunabilen firmalar ise bu farkliligin
getirdigi ayricalikla {iriinleri i¢in daha yiiksek fiyatlar belirleyebilirler.

Operasyonel Fonksiyon A¢isindan Rekabet Edebilirlilik

Operasyonel fonksiyonun baglica amaci, miisteri beklentilerini karsilayabilmek ig¢in
mevcut kaynaklar: lirlin veya hizmet seklinde son iiriin haline getirip tiiketiciye sunmaktir. Bu
gorevi sayesinde operasyonel fonksiyon da firmanin ayirdedici yeterlilige ve piyasada rekabet
edebilirlilige ulagsmasinda yardimei1 olmak durumundadir.

Ayirdedici yeterlilik, firmanin iiriinlerini rakiplerinden daha iyi yapmak suretiyle rekabet
giiclinii korumasini ve mevcut miisterilerini tutmanin yaninda onlara yenilerini eklemesini saglar.

Operasyonel Fonksiyon Yoluyla Rekabet Edebilirliligi Koruma Yontemleri

1. Diisiik maliyet liderligi — iiretim maliyetlerini rakiplerin maliyet seviyelerinin
altina diisiirmek.

2. Uriiniin teknik 6zellikleri — daha fazla sayida parametrelerle kullanilmasina imkan
tantyacak sekilde tiriin dizayni.

3. Uriin giivenirliligi — satilan {iriinlerin garanti siiresi ve kapsammin artirilmas.

4. Uriin dayanikliligi — beklenmeyen sartlara ve olumsuzluklara karsi iiriin
gosterebilecegi direng.

5. Teslimatta ¢abukluk — son donemlerde ertesi giin teslim hizmeti yaygin hale
gelmistir ki bu da gelisen teknoloji ve tasimacilik sektdrlerinin bir yansimasidir.

6. Garanti teslim zaman1 — 6zellikle ekspress dagitim sektdriinde birgok firma ertesi

giin belirlenen saatte teslimat yapmayi garanti etmek suretiyle kendilerini diger firmalardan
ayricalikli ve farkli hale getirmeye ¢alismaktadirlar.

7. Miisteri istekleri dogrultusunda kisisellestirme — bir¢ok firma miisteriye 6zel {iriin
veya hizmet sunmak suretiyle rekabet giiclinii artirmaktadir.
8. Piyasaya yeni {iriin sunma — 6zellikle teknoloji sahasinda piyasaya yeni ve farkl

tiriinleri dogru zamanda ve herkesten once sunabilmek basariya gotiiren baslica yollardan biri
durumundadir. Bazi firmalar bu anlamda kendi alanlarinda {in yapmis durumdadirlar.

9. Esnek iiretim hacmi — talebe bagli olarak iiretim hacimlerini ayarlayabilmek ¢ok
biiyiik 6neme sahiptir. Artan rekabetin bir sonucu olarak piyasaya siirekli yeni iiriin modellerinin
girmesiyle iriin hayat siireleri kisalmaya baslamis, bu da belli {irlinlere olan miisteri talep
miktarlarin1 ¢ok degisken hale getirmistir. Bu degiskenlige cevap veremeyen isletmeler ya
yliksek stok miktarlariyla basbasa kalmis ya da miisteri ihtiyaglarini karsilayamayacak iiretim
seviyelerinde kalmiglardir.

Rekabet Baskisini Etkileyen Faktorler
Her ne kadar rekabet baskisi bir¢ok faktdrden etkileniyor olsa da bu faktorler arasinda
bazilar1 daha 6n planda yer almaktadir. Asagida bu faktdrlerden sekizi listelenmistir'®.

1. Sektorde miicadele eden firmalarin sayisi artttkca ve bu firmalar nispeten
birbirleriyle boyut ve imkanlar agisindan ayni1 diizeye geldikce rekabet baskisinin etkisi artar.
2. Herhangi bir iiriine olan talep yavas yavas artiyor ise genellikle rekabet baskisi

artar.
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3. Satiglar1 artirmak igin fiyatlar1 diistirmek gibi bir takim taktikleri kullanan
isletmlerin oldugu ortamlarda rekabet daha fazladir.

4. Uriin veya hizmetler arasindaki farkliligin az oldugu ve bir iiriinden digerine
gecme maliyetlerinin yiiksek oldugu durumlarda firmalar arasi rekabet daha fazladir.

5. Basaril1 stratejik manevralar konusunda bilgilerin fazlalig1 rekabetin artirir.

6. Sektorli terketme maliyetinin rekabete devam etme maliyetinden daha fazla
oldugu durumlarda rekabet miicadelesi artarak devam eder.

7. Firmalar arasindaki strateji, personel yapisi, kaynaklar ve koken farkliliklari
arttik¢a rekabet daha sert ve tahmin edilmesi gii¢ bir yapiya biiriiniir.

8. Farkli sektorlerden biiylik isletmelerin zayif isletmeleri satin almak ve agresif ve

giiclii finansal manevralar yapmak suretiyle rekabete dahil olmalar1 da rekabeti artiran bir diger
onemli faktor olarak goriilebilir.

5. ISLETMENIN REKABET DUZEYININ GUCU
Isletmelerin rekabet edebilirliliklerini anlayabilmek icin oncelikle rekabet baskisi ve

isletmelerin rekabet diizeyi kavramlarinin analizi gerekmektedir. Bu tip bir analizin baglica
bilesenleri:

1. Su anda isletme rekabet diizeyini ne kadar koruyabilmektedir?

2. Kullanilan mevcut stratejinin korunmasiyla rekabet diizeyinin artmasi veya
azalmasi1 konusundaki beklentiler nelerdir?

3. Mevcut rakipler arasinda isletmenin yeri neresidir?

4. Su anda isletmenin rakiplerine karsi1 rekabet avantajlar1 var midir yoksa rakiplerini
bu agidan geriden mi takip etmektedir?

5. Sektordeki baskilara, rekabet baskisina ve rakiplerin beklenmeyen hareketlerine

kars1 isletmenin pozisyonunu koruma yetenegi ne seviyededir?
isletmenin Rekabet Diizeyindeki Gii¢ ve Zayifik Parametreleri'

Rekabet giicliniin 6zellikleri:

o Onemli temel avantajlar

J Pazarda daha biiyiik pay (veya pazar liderligi)

o Ayirdedici veya lider strateji

o Artan tiiketici sayis1 ve tiiketicilerin firma ve firma {iriinlerinden beklentilerindeki
artis

. Isletmenin pazardaki yonelmeleri rakiplerinden daha iyi sezmesi

o Isletmenin pazardaki en basarili pozisyona sahip stratejik grubun icine dahil
edilmesi

o Isletmenin pazardaki en hizli biiyiiyen alanda yogunlasmasi

o Farklilagtirilmus tiriinler
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Diisiik maliyetler

Pazardaki ortalama kar seviyelerinden daha yiiksek kar seviyelerine sahip olma
Isletmenin teknolojik ve yenilik¢i avantajlara sahip olmasi

Degisikliklere hazirlikli yenilik¢i ve esnek yonetim anlayisi

Iyi bir firsattan yararlanamaya hazir bir yonetim

Rekabet zayifliginin 6zellikleri:

Firmanin rekabet eksiklikleriyle karsi karsiya olmasi

Rakip firmalara pazar paymin kaptirilmasi

Pazardaki gelir artis seviyelerinin altinda artiglar

Finansal kaynak sikintis1

Tiiketici kayiplariyla 6zdeslesme

Pazardaki pozisyonu kétiiye giden sirketler grubuna dahil edilme
Bir¢ok alanda zayif bir pozisyona sahip olma

Yiiksek maliyetler

Firmanin pazar etkilemek i¢in ¢ok kii¢iik olmasi

Satin alimma tehlikesine kars1 koyma giicline sahip olmama
Koétii kalitede tiriinler

Temel alanlardaki yetenek eksiklikleri

6. SONUC

Bu calismada strateji, rekabet ve isletmelerin rekabet edebilirlilikleri arastirilmistir.
Isletmelerin giiniimiiziin global ve yogun rekabet ortaminda varliliklarini siirdiirebilmeleri igin ve
kavramlar1 anlamalar1 ve basarili sekilde uygulamalar1 gerekmektedir. Stratejik planlama,
isletmenin mevcut misyon, hedef ve stratejilerinin dikkatlice degerlendirilmesi ile baslar ve bu
degerlendirmeyi SWOT analizi diye adlandirilan firsat ve tehditlerin yanisira isletme i¢i giiglii ve
zayif yanlarin analizi islemi takip eder. Bu analiz sonug itibariyle stratejik planlarin ortaya
ctkmasina imkan saglar.

Isletmelerin bahsi gecen rekabet ortaminda rakiplerine iistiinliik saglamlar1 veya
en azindan rekabete yenik diismemeleri i¢in de mevcut kaynaklarin en verimli sekilde
degerlendirilmesi ve rakipler hakkindaki her tiirlii bilgiye zamaninda ulasilmasi gerekmektedir.
Bu noktadan sonra belirlenmis olan stratejik planlar isletmeyi hedeflerine ulastirma gorevini
gorecektir.
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