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ONSOZ

Bilgisayarlar, Dunya ekonomisi ve sosyal hayatinda geri doniilmez degisimler
yaratmaktadirlar. Yapilan ekonomik ¢aligmalar bilgisayar endiistrisinde ilging
rekabetlerin yagandigini ortaya koymaktadirlar. Uriin émiirlerinin kisaligi, teknolojik
standartlan belirleme miicadelesi gibi kavramlar endiistrinin énemli 6zelliklerindendir.

Bilgisayarlarin kullammi agisindan fazla ilerleme kaydedemeyen Tiirkiye'de
endiistri 1990larn baginda geliymeye baglamigtir. Bilgisayar kullamm orami heniiz
ytizde dortlerde olmas: endiistrinin gelecegi agisindan olumsuz bir faktordiir. Sektorde
yasanan girigler ve gikiglar, rekabet stratejileri, birlesmeler tezin ana konusunu
olusturmaktadir.

Firma analizine dayanan tezde uygulanan anket kullanilarak rekabetin boyutlan
hakkinda sonuglara varilmas: amaglanmugtir.

- Tezin hazirlanmas: agamasinda yardimei olan Prof. Dr. Ercan Eren, Dr. Murat

Donduran ve ankete cevap veren firma yetkililerine tesekkiir ederim.



TURKIYE'DE BiLGISAYAR ENDUSTRISI

Serkan Dilek
Iktisat Boliimii, Yiiksek Lisans Tezi

Yapi-Davranig-Performans ve SWOT analizi yaklagimlart kullamlarak Tiirkiye
bilgisayar piyasasinin rekabetgi yapis1 incelenmistir.

Piyasadaki firmalar bes gruba ayrilmus, firmalarnn giris-¢ikis engelleri, stratejik davranis
ve segimleri ile cevreden gelen firsat ve tehditler analiz edilmigtir.

Interpro'nun 1999 yilinda yapmus oldugu galigmada yer alan firmalardan 23'iiniin cevap
verdigi anket calismada kullamlmusgtir.

Anahtar Kelimeler: Rekabet, Tiirkiye'de Bilgisayar Endiistrisi



COMPUTER INDUSTRY iN TURKEY

Serkan Dilek
Economy, M.A Thesis

The competitive structure of the Turkey computer hardware market were studied by
using methods of structure- conduct-performance and SWOT analysis.

The firms in the market were divided into five groups. The entry-exit barriers, strategic
behaviours and selections, threats and opportunities that come from the environment

were analyzed.

The questionnaire that is answered by twenty three firms from the study of Interpro in
1999, is used in analysis.

Keywords: Competition, Computer Industry in Turkey
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TURKIYE'DE BIiLGISAYAR ENDUSTRISI

GIRIS$

Bu ¢aligma Tiirkiye'de bilgisayar donamim sektoriiniin sanayi iktisad: gergevesinde
analizini yapmak ve rekabet boyutlarini irdelemek amacin tagimaktadir.

ABD'de son yillarda yasanan yiiksek biylime oranlarina kargihk diisiik igsizlik
rakamlarinin nedeni olarak bilgisayar teknolojisinin tarim digt kesimde yarattig
verimlilik artiglann gosterilmektedir. Bu nedenle bilgisayar sektori Diinya bilim
cevrelerinde dikkati geken bir konudur.

Bilgisayar sektoriinde firmalar arasinda yaganan rekabet bazi ekonomistlerin
ilgisini gekmistir (Flamm (1988), Bresnahan ve Greenstein (1999), Greenstein (1994)).
Mercer (1988), mikro yaklagimla IBM firmasinin tarihi stratejilerini ve rakipleriyle
girdigi rekabeti ele almigtir. Rekabet sonucunda yeni teknoloji mallarin, eski mallarin
piyasadan ¢ekilmesine yol agmasim irdeleyen iktisatgilar Greenstein ve Wade (1998) ile
Oliner (1995) olmustur. .

Teknoloji ve ekonominin i¢ ige girdigi rekabette 1975 yilindan sonra yeni piyasa
bolumleri agilmugtir. 1975 yilinda MITS/Altair ile olugan mini bilgisayar piyasasini
Langlois (1995) aragtirmigtir. 1980 sonrasinda yayginlasarak giiniimiize gelen mikro
bilgisayar boliimiinde yasanan rekabet ve firmalar aras: etkilesimi Gandal, Greenstein
ve Salant (1999) ile Greenstein, Stern ve Tratjenberg (1997) irdelemistir.

ABD'deki yeni endustrilerin yagam evrelerini konu edinen Klepper ve Graddy
(1990), bilgisayar sektoriinin gelisiminin devam ettigi sonucunu ortaya gikarmugtir.
Homby ve Macleod (1996), Iskogya'da bilgisayar piyasasinda fiyatlar iizerine amprik |
bir galiyma yapmustir. Zajas ve Crowley (1995) ileri teknoloji iiriinleri pazarinda
markalarin etkinligini arastirmustir. Goolsbe (2001), ABD bilgisayar endiistrisinde 50
yerlesim alaninda bilgisayar fiyatlan tizerinde galismistir.

Son olarak Jorgenson (2001), bilgi teknolojileri ile bilgisayar sektorleri lizerine
yapilan ¢aligmalar ve ABD ekonomisine etkilerini konu edinmistir.

Tirkiye'de bilgisayarlarin digsal etkileriyle verimlilige katkida bulunmasindan
bahsetmek igin heniiz erkendir. Tiirkiye'de montaja dayali mikro bilgisayar endistrisi
heniiz ¢ok gengtir. Bilgisayar pargalan ve ana bilgisayar gibi karmagik iretim siiregleri
olan endiistri yapis1 mevcut degildir.

Uretim bilgisi eksikligi nedeni ile Turkiye'de bilgisayar sektorii, mikro bilgisayar

bolimine sikigmig durumdadir. Bu galigmanin amaci sektorde degisik tur firmalar



arasinda rekabet ve ortaklik iligkilerini, -endiistri -iktisadinda yapi-davrams-performans
ve stratejik yaklagimlari ¢ergevesinde agiga ¢ikarmaktir.

Caligma sirasinda sektorde degigik tiirdeki firmalarla anket galigmas: yapilmigtir.
Ayrica Tiirkiye Bilisim Vakfi, IT Business Weekly ve Bilgisayar gazeteleri yetkilileri
ile goragilmistir. Kapsamli -gazete taramalari ve firmalarin Internet sitelerindeki
bilgiler derlenerek sonuglara variimgtir.

Elde edilen bilgiler yedi boliimde toplanmugtir.

Birinci boliimde bilgisayarlann tarihi geligimi, bilgisayarlarnin ve yan urtnlerinin
mal olarak genel 6zellikleri incelenmis, gerekli tammlar verilmis ve bilgisayarlarla ilgili
yapilan yurtcisi caligmalardan séz edilmistir.

Ikinci béliimde Tirkiye'de bilgisayar donamm sektoriiniin piyasa yapist hakkinda
genel inceleme yapilmig, piyasadaki aktorler simiflara ayrilmig, piyasanin yurtdigi
iligkileri aragtirilmagtir.

Bundan sonraki boliimde ise piyasadaki firmalarir analizine gegilmistir. Yapi-
davrams-performans yaklagimi ile SWOT analizi ¢ergevesinde tigiincii béliimde dagitica
firmalar, dordtincii bolimde yerli markalr ﬁreticiler, besinct bolimde yabane1 markali
ureticiler, altinci bolimde kiigiik bilgisayar firmalan ve yedinci boliimde teknik servis

firmalar1 mercek altina alinmgtir.



1. BOLUM
BILGISAYAR VE BILGISAYAR DONANIM URUNLERININ GENEL
OZELLIKLERI VE TARIHI GELiSimMi

1.1. Mal ve Hizmetlerin Simiflandirnlmas:

Bilgisayar donamm sektoriinde mallar arasindaki farklhihk, kullanim amaeina
yonelik olarak degisiklik arz etmektedir. Mal ve hizmetleri dort farkh grupta incelemek
mimkindir:

1. Kurumsal kullaniciya y6nelik mallar,
2. Bireysel kullaniciya yonelik mallar,
3. Bilgisayar i¢ pargalar,

4. Teknik destek hizmetleri.

1.1.1. Kurumsal Kullaniciya Yonelik Mallar

Giiniimiizde firmalar ve kurumlar organizasyonlarini daha verimli bigimde
gergeklestirmek amaciyla bilgisayarlart etkin olarak kullanmaktadirlar. Firma ve
kurumlara yénelik olarak arz edilen iriinler sunucu, is istasyonlari, ATM, yazicilar ve
tarayicilardir.

Sunucu: Ag yapisinda kendine bagl bilgisayarin veri depolama ve iletisimini
yonlendiren ve bu amaca uygun tasarlannug mini, orta boy ve buyik boy
bilgisayarlardir.

Is istasyonlar1: Ozellikle grafik ve endiistriyel uygulamalar igin gelistirilmis, tek
bagina islem yapma ozelligine ve yiiksek iglem giciine sahip sistemleri igeren
makinelerdir.

ATM: Cogunlukla bankalar tarafindan sube islemlerinin' musteri tarafindan
yapilabilmesi amaciyla kullanilan elektronik aletlerdir.

POS terminalleri: Satis noktasi terminalleri ve miugteride kurulu banka
terminallerini igeren makinelerdir.

1.1.2. Bireysel Kullaniciya Yonelik Mallar

Son yirmi yildir bireyler eglence, bilgi alma gibi amaglar ile bilgisayar talebinde
bulunmaktadirlar. Bireylere yonelik mallar kigisel bilgisayarlar ve tamamlayici

ekipmanlaridir.

! Sube islemleri: Banka miisterilerinin hesaba para yatirma, para gekme, ddemeleri 6grenme gibi
islemlerine denir.



Kisisel Bilgisayar: Merkezi iglem birimi, ana bellegi, ekram ve klavyesi olan masa
alt, masa Usti ve tagmabilen bilgisayarlan ifade etmektedir. Sumucu ve is
istasyonlarmdan farki, herhangi bir aga baglr otarak ¢aligmamasidir.

OEM? (Original Equipment Manufacturer) triinleri ile yaztet ve taraytcilar,
kurumsal miisterilere oldugu gibi bireysel miisterilere de hizmet etmektedir.

1.1.3. Bilgisayar I¢ Parcalan ve Tani'amlaylcl Mallar

Bilgisayarlar, baz: tiriinlerin montaj edilmesi ile olusturulmaktadir. Ayrica ekran
ve klavye gibi ¢evre birimleri olmadan bilgisayarlar kullamcﬂaré fayda
sagtamayacaktir.

Ekran (Monitér): Goriintii olusturan, igeren ve sunan aragtir. Ekran, grafik kartlart
ile birlikte bilgisayarin temel goriintii sisteminin bir pargasidir.

Klavye: Bilgi girisi yapilan iizerinde gesitli tuslar bulunan aragtir. Uzerindeki
harflerin dizilisine gére Qwerty veya F klavye olarak adlandiriimaktadir.

Fare (Mouse): Klavyeden sonra bilgisayarlarda kullanilan en yaygin bilgi girisi
saglayan aragtir. Yandan bakildiginda fareye benzeyen mimarisi nedeni ile fare adim
almustir. I¢inde bulunan bilyenin hareketlerine gore bilgisayar ekraninda imleci hareket
ettirmektedir.

Anakart (MainBoard): Anakart, tiim sistemin temelidir. Uzerinde mikro iglemci,
bellek, genisleme yuvalari, BIOS® (Basic input Output System) ve sistem saati gibi
diger yardimci devreler yer almaktadir. Diger kartlar, ana kart iizerindeki genisleme
yuvalarina takilmaktadir.

Mikro Islemci: Merkezi islem birimidir. Mikro iglemcinin belirli zamanlarda ne
yapacagini klavye veya fare gibi gevre birimleri yoluyla bilgisayar kullanicist
belirlemektedir. Kisaca CPU (Central Processing Unit) olarak adlandiriimaktadir.

Grafik Karti: Ekranda olusacak goriintii, iglemci ile ekran arasinda bir arabirim
olan grafik kart: tarafindan toplanmaktadir. Bilgisayarin olusturdugu bilgiler, grafik
kart: tarafindan ekrana sinyal olarak gonderilmektedir.

Bellek: Bir bilgisayarin bellegi RAM ve ROM adinda iki ayn bellekten
olusmaktadir. Bilgisayarlarda temel hafiza birimi RAM (Random Access Memory) ad1
verilen rasgele erigimli bellektir. RAM'daki bilgilere erisim, disk ya da disketlerdeki
bilgilere erisimden g¢ok daha hizlidir. Buradaki bilgiler gegici olarak saklandigi i¢in
sistem kapatildiginda buradaki bilgiler yok olmaktadir. Bu nedenle RAM'daki bilgilerin

2 OEM, bilgisayarlar ve yan donantmlar imalatgihgidir.
3 BIOS, donamm birimlerinin temel islevlerini yerine getirmek iizere geligtirilmig programdr.



sistemin kapatilmasindan once sabit kayit ortamina aktarilmas: gerekmektedir. ROM
(Read Only Memory) sadece okunur bellek anlamina gelmektedir. Bu bellek turtinde
bilgiler kalici olarak ROM yongasinin igine kopyalanmiglardir ve degistirilmeleri
olanaksizdir. ROM bellekte bilgisayarin fabrika ¢ikis sistem bilgileri ya da bir gevre
birimine gérevini bildiren iglevler ve yazilimlar depolanmaktadirlar.

Sabit diskler: Bilgisayara yiiklenen ¢egitli yazilim, oyun, multimedya
uygulamalarinin ve kullanicinin gesitli dosyalarinin saklandigt depo iglevi goren genis
kapasiteli belleklerdir.

Yazicilar: Bilgisayar ekraninda yazili olan dokiimanlar1 kagit tistiine aktarmaya
yarayan makinelerdir.

Tarayicilar (scanner): Kagit Ustiinde yazili olan materyali bilgisayar ekranina
aktarmaya yarayan araglardir (Egitmen, 1995, 31-49).

1.1.4. Teknik Destek Hizmeti

Gerek bireysel gerekse kurumsal bilgisayar trtnlerinde ariza, bozulma gibi
aksilikler kargisinda sorunlart gidermeye ve bilgisayar kapasitelerini artirmaya
(gincelleme®) yonelik faaliyetleri igeren hizmetlerdir.

Ozellikle firmalarin sebekelerinin kurulmasi karmasik bir istir. Bu nedenle
uzman kisilerin bilgisayar sebekelerini kurmasi bir teknik destek hizmetidir. Kurumlarin
bilgisayar altyapilari iizerinde galigan gesitli firmalar (TEPUM, Gantek vb) teknik servis
firmalart adiyla amlmaktadirlar. Teknik destek hizmetinde sadece donamim degil,
yazilim hizmetleri de birlikte sunulmaktadir.

1.2. Bilgisayarlarm Simflandirilmalan

Bilgisayarlar1 buyiklik ve kapasitelerine goére ii¢ bigimde simflandirmak
miimkiindir:

1. Ana bilgisayarlar (mainframe): Ilk ticari bilgisayarlar olmakla birlikte en
gugli ve biyiik bilgisayarlardir. Fiyat bakimindan da en pahalilanidir. Ana
bilgisayarlar ¢ok buiyiik kurumlar tarafindan kullanilmaktadirlar. Diinyanin en
biiytik ana bilgisayar tiretici firmast IBM'dir.

2. Mini bilgisayarlar: Ana bilgisayarlardan biraz daha kiigik boyutta ve hizda
olan bilgisayarlardir. Ticaret, bilim ve miihendislik hizmetleri igin
kullamilmaktadirlar.  Fiyatlarn 10,000 ile 1,000,000 dolar arasinda
degismektedir. Ik mikro bilgisayar 1975 yilinda piyasaya ¢ikanlan
MITS/Altair'dir.

* Giincelleme, bilgisayar literatiiriinde upgrade olarak geger.



3. Mikro bilgisayarlar: En kiigiikk ve ucuz bilgisayarlardir. PC, ig istasyonlan ve
tasinabilir bilgisayarlar1 kapsamaktadir. Eglence, bireysel bilgi ihtiyaglarn ve
ticari gereksinimler nedeni ile kullamlmaktadirlar. IBM, ilk mikro

bilgisayarini 1981 yilinda piyasaya siirmiigtiir.

Bilgisayar Satilan Satis

tipleri birimler gelirleri

(%) 1975 |1995 (1975 1995
Ana bilgisayar |15 1 76 29
Mini bilgisayar |61 2 23 25
Mikro bilgisayar {24 |97 1 46

Tablo 1.1. Bilgisayar Tiplerinin Satislarimn 1975-1995 Karsilastirmasi
Kaynak:Warnke, 1996, 3.

Tablo 1.1'de goriildiigii gibi mikro bilgisayar satiglari hem miktar hem hacim
agisindan 1975'den sonra ¢ok hizli bir gekilde artmugtir. Mikro bilgisayarlarin satts
adetlerinin 1975 yilinda toplam bilgisayar satislan: iginde pay1 % 24 iken 1995 yilinda
% 97'ye g¢ikmustir. Satig adetlerindeki artig mikro bilgisayarlarin satig gelirlerine de
yansimistir. Mikro bilgisayarlarin satig gelirlerinin pay1 1975 yilinda % 1 iken 1995
yilinda % 46 olmustur. 1975-1995 periyodunda ana bilgisayarlarin toplam satig adetleri
icindeki paylar1 % 15'ten % l'e, satig gelirleri i¢indeki paylan % 76'dan % 29'a
dugmiistiir. Mini bilgisayarlarin toplam satig adetleri igindeki paylan % 61'den % 2'ye
inmis, fakat toplam satig hasilatlan igindeki paylan % 23'den % 25'e yiikselmistir.
Sonug olarak bilgisayar endistrisinde agirlik ana bilgisayarlardan mikro bilgisayarlara
dogru kaymigtir (Warnke, 1996, 3-5).

1.3. Mallar Arasinda Tamamlayicihk Tliskileri

Bilgisayar ve bilgisayar uriinleri arasindaki tamamlayicilik iligkisini iki farkli
bigimde incelemek gerekir. Bir kigisel bilgisayar, kasast i¢inde tiim bilesenleri tam olan
maldir:

1. Bilgisayarin ekran, fare ve klavye gibi ¢evre birimleri ile ¢ift yonli bir
tamamlayicilik iligkisi vardir. Bilgisayar olmadan ekran, fare ve klavye bir
ige yaramaz iken, ekran ve klavye olmadan bilgisayarda bir ige
yaramamaktadir. Bilgisayar ile ekran, klavye ve fare birbirlerinin

tamamlayicilaridir.



2. Tarayici, yazici, hoparlor’ gibi gevre birimleri olmadan bilgisayarlar
caligmaktadirlar. Ancak tarayici, yazici ve hoparlérler; bilgisayar olmadan
is yapamamaktadirlar. Bu mallar, bilgisayarlarin ek gorevler ustlenmesini
saglamaktadirlar. Yazicy, bilgisayarda kayitli dosyalarin kagida yazdirirken,
tarayici da tam tersi bir iglemin yapilmasina olanak vermektedir.

1.4, Fiyat-Deger Cikmaz: ve Uriin Omrii

Tirkiye'de dogrudan bilgisayar pargasi iiretimi (ekran harig) yapilmadigi igin tirtin
omiirleri digsal bir olgudur. Uriin émrii ve bilgisayar teknolojisi standartlar ABD, Cin;
Tayvan, Japonya gibi endiistrinin gelistigi tilkeler tarafindan kontrol edilmektedir.

Bilgisayar pargalarinin yapildigi merkezlerde AR-GE faaliyetleri artmakta ve
tireticiler gok ¢abuk siirede yeni uriinleri piyasaya siirmektedirler. Boylece bilgisayar
tirinlerinin émrii ¢ok kisa olmaktadir. Bilgisayar sektériinde tirin émriiniin kisalig: ile
ilgili yasayr bulan kigi diinyaca unlii islemci treticisi INTEL'in yetkililerinden:
Moore'dur. Moore, on sekiz ayda bir iglemci kapasitelerinin iki katina gikacagim
ongormugtur.

Moore'un belirttigi gibi mikro islemci kapasitelerinde meydana gelen gelisme,
bilgisayarlarin da kapasitelerinin artmasina yol agmustir. Transistor ve entegre
devrelerin kegfi, bir yandan bilgisayarlarin hiz ve saklama kapasitelerini artirmis,
boyutlarim kiigiiltmiistiir. Ilk bilgisayarlar bityiikge bir oda hacminde ve sadece basit
toplama ¢ikarma iglemlerini heéaplamaktaydllar, Bugiin masa ustiine kurulabilen hatta
elde taginabilen bilgisayarlar ¢gok daha karmagik islemleri yapabilmektedirler.

Mikro iglemci kapasitelerindeki geligmeyi rakamlarla ifade etmek mumkiindiir.
1971 yilinda INTEL ¢ikardig:1 mikro iglemcide 2.300, 20 Kasim 2000 tarihinde gikan
Pentium 4 iglemcide 42 milyon transistér vardir. Kisaca transistor sayisinda yillik % 34
oraninda artig yaganmugtir (Jorgenson, 2001,3).

Bilgisayarlarin hiz, saklama kapasiteleri ve yaptig1 iglerde meydana gelen artis,
miigterilerin goziinde degerlerini artirmaktadir. Diger yandan iretim sireglerinde
yasanan gelismeler bilgisayar fiyatlarim indirmektedir. B.T.Grimm (1998)°, yapmis
oldugu aragtirmada 1974 ile 1996 yillan1 arasinda hafiza iglemcilerinin fiyatlarinin yilda
ortalama % 40.9 oraninda digtiigiini gérmigtiir. Ayn1 periyotta ABD'nin gayri safi yurt

i¢i hasilas1 % 4.6 oraninda artmsgtir.

* Hoparlérler , miizik seti vb. aletlerle de galisabilir.
® Bruce T. Grimm (1998)'in ¢alismasi, Jorgenson (2001)'den almmugtrr.



Yil |Bilgisayar cinsi Saniyede Fiyat ($) [Saniyede  milyon
milyon talimat basma fiyat
talimat )]

1975 | IBM ana bilgisayar |10 10,000,000 | 1,000,000

1976 |Cray 1 160 20,000,000 | 125,000

1979 |DEC VAX 1 200,000 200,000

1981 |IBMPC 0.25 3,000 12,000

1984 |Sun2 1 10,000 10,000

1994 |INTEL Pentium 66 3,000 45

Tablo 1.2. Bilgisayar Performans-Fiyat Karsilastirmalar
Kaynak: Warnke, 1996, 4

Tablo 1.2 bilgisayarlarin zaman i¢inde performanslarnin artarken fiyatlarimin
azaldigint gostermektedir. 1994 yilindaki INTEL Pentium iglemcinin 1975 yilindaki
IBM ana bilgisayardan alt1 kat daha hizl1 oldugu belli olmaktadir. Karsit olarak IBM ana
bilgisayar 10,000,000 dolar iken 1994 yilindaki INTEL Pentium islemcili bilgisayarin
sadece 3,000 dolar oldugu goézikmektedir. Fiyat-performans oranim veren saniyede
milyon talimat bagina fiyatlar yillar iginde istikrarli olarak azalmigtir.

1994 ve 1995 yillar arasinda ii¢ senelik yar iletken mallarin 6mri, yeniliklerde
yaganan hiz ile paralel olarak iki seneye diigmiigtiir.

Klepper (1996), 1935-1981 yillar1 arasinda gesitli endustrilerin hayat evrelerini
incelemigtir. Bir endiistrinin gelisme déneminde faaliyet gosteren firma sayist en yiiksek
seviyesine ¢ikmaktadir. Duraklama déneminde firma sayis1 bu seviyelerde kalmakta,
gerileme doneminde diigmektedir. Klepper ve Graddy (1990), incelemeleri sonucunda
1981 yilinda bilgisayar endistrisinde toplam 46 firma oldugu ve bu saymn artig
egilimine devam ettigi sonucuna ulagmugtir. Dolayisiyla Klepper ve Gradddy (1990)'e
gore 1981 yilinda bilgisayar endiistrisi gelisme donemindedir: 1981 yilindan sonra PC
tretiminin kolaylagmasi sonucunda firma sayis1 daha da artmaya devam etmektedir.

1968-1982 yillar1 arasinda Diinyada ana bilgisayarlar piyasasim inceleyen
Greenstein ve Wade (1998), 1981 yili harig, piyasaya giren trinlerin g¢ikan Uriinlerden
daha fazla oldugu sonucuna ulagmiglardir. Greenstein ve Wade (1998)'e gore bilgisayar
kullanicilar1 yeni teknolojik firsatlan kegfettikge daha hizh ve genig kapasiteli

bilgisayarlar talep etmektedirler. Bu nedenle bilgisayarlarin bellek ve diger pargalarini



giincellemekte ancak yeni yazilim yatirimlarina girmemektedirler. Teknolojik olarak
geriye diigen bilgisayarlar piyasadan ¢ikmakta ve yerlerini yeni riinlere
birakmaktadirlar.

Giiniimiizde haberlesme ve ulagim olanaklar1 geligmistir. Boylece Dunyanin
degisik iilkelerinde iiretilen bilgisayar pargalari ve bilgisayarlar Tirkiye'ye ¢ok ¢abuk
bir siirede ulagmakta ve piyasaya siriilmektedirler. Yeni triinlerin gelmesi, eski
bilgisayarlarin da piyasada tutunamayip ¢ikmasina neden olmaktadir.

1.5. Bilgisayar Sektoriiniin Tarih¢esi

Eski ¢aglarda Romalilar, iginde toparlaklar kaydinlan paralel yuvalara ayrilmi§ bir
cetvel kullanmgtirlar. Eg zamanlit olarak Cin ve Tatarlar da buna benzer Suvanpan adint
verdikleri bir alet kesfetmistirler. Bu aletler, bugiin kullandigimiz abakiislerin ilkel
halidir (Meydan Larousse, 1969, cilt:1, 5). 1642 yilinda {inlii matematik¢i Balise Pascal,
ilkel bir matematik hesap makinesini icat etmistir. 1694 yilinda Gottfried Leibniz,
Pascal'n hesap makinesinin ¢arpma, bolme ve karekok alma islemlerini  yapmasim
saglamigtir. 1812 yilinda Charles Babbage, ilk otomatik hesap makinesini yapmugtir.
ABD sayim dairesinde g¢aligan Herman Hollerith 1880-1890 yillan arasinda delikli
kartlara bilgi veren ve bunlar1 okuyan makineleri bulmugtur. Daha sonraki yillarda bu
makineyi geligtirerek 1896 yilinda Tabulating Machine Company (TMC) isimli firmay1
kurmugtur. Bu firma daha sonraki yillarda gelismis ve 1924 yilinda International
Business Machines (IBM) firmasi adiyla yeniden yapilanmustir (Grolier International,
1993, cilt:7, 229).

1930'lu yillarda bazi matematikgiler, elektrik teknolojisini geligtirerek ilkel hesap
makineleri yapmugtilar. ABD'de George Stibitz, sayilar1 saklayan ve ikili (binary)
diizene geviren hesap makinesini tretmistir. Bir siire sonra bilgileri saklayan ve kart
basan makineler piyasaya sirilmistir. Bilgisayarlarin atalarindan olan kart basma
makinelerinde 1930'lu yillarda IBM ve NCR firmalar: pazarin hakimi olmusturlar.

Daha sonra da gelismig yeni makineler igin Giniversiteler ve savunma sanayi ortak
caligmalar yapmugtirlar. Bilgisayarlarin geligmesinde savagta savunma sanayinin
gereksinimleri 6nemli rol oynamistir. Ozellikle sifre g¢oziiciiler ve hesaplayicilar
yoninde bilimsel ¢aligmalan destekleyen savunma sanayi, gelistirilen bu makineleri
Ikinci Diinya savasinda etkin bigimde kullanmugtir. Ornek olarak; Ingiliz silahli

kuvvetlerinin, Almanlarm kullandig1 karmagik bir haberlesme kodu olan Enigma'yi’

7 Alman denizaltilan, Ingiltere ile ABD arasindaki ulasimm saglayan gemilere Enigma kodunu kullanarak
saldirmustir.
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bilgisayarlar sayesinde ¢dzmeyi basarmasim vermek miimkiindir. Enigma kodunu
degistiren Alman silahli kuvvetleri kisa zamanda yeni haberlesme kodunun da
cozildiign gercegi ile kargilagmmstar.

Ikinci Diinya savagindan sonra bilgisayarlarin ticari problemlerin ¢6ziimiinde de
kullanilmas: icin organize edilmesi disiincesi dogmugstur. Boylece bilgisayar
endiistrisinin en biyiik adimlarindan biri atilmigtir. Eckert ve Mauchly tarafindan 1945
yilinda yapilan Eniac, ilk modern bilgisayar olarak adlandimlmigtir. Eniac, 18,000 tip
iceren, 174 kilowatt enerji harcayan, 30 ton agirliginda bir makine olarak tretilmigtir.
Maliyeti 800,000 dolar tutmustur.

Bilgisayar sektoriiniin gelismesinde en biiyiik roli oynayan firma IBM ilk gergek
bilgisayari model 701'i 1952 yilinda yapmugtir. Model 701'in daha gelismis modeli 704,
1954 yilinda uretilmigtir. Kiigiik kapasiteli bilgisayar olan 650 modeli bin taneden fazla
satan ilk bilgisayar modeli olmustur. Yine kiigiik bilgisayar modeli olan 1401, 1958
sonrasinda on iki bin adet satmigtir. IBM'in o zamanlarda en buyiik rakipleri Bendix
Aviation, Minneapolis Honeywell, NCR, RCA ve Sperry Rand firmalan olarak
gergeklesmistir. Ancak 1955 sonunda IBM, bilgisayar iireten firmalar arasinda en biyiik
satist yapan firma haline gelmigtir. Boylece Ikinci Diinya savagi sirasinda Newyork
yakinlarinda kiigiikk bir fabrika ve laboratuaninda savunma sanayinin ihtiyaglarina
hizmet veren makineler yapan IBM, hakim bilgisayar firmas: haline gelme yolunda ilk
adimmt atmstir. Firmamn basarisinda IBM'in yeniliklere dnem vermesi (1950-1955
yillar1 arasinda gelirlerinin yiizde 30 ile 35'ini AR-GE harcamalarina harcamistir) ve
piyasanin oyuklarma® mal tiretmesinin (ilk kiigik bilgisayarlar Sistem 650 ve 1401'
tiretmigtir) 6nemli roli olmustur.

IBM, 1960 yilinda yaptig: ilk is bilgisayan Sistem 7080'de transistor devreleri ve
¢ekirdek hafizalar: ve diger modeli Sistem 1401'de yan iletken devreleri kullanmugtar.
IBM'in uriin farklilasmasina gitmis olmasi bagarisinda rol oynamigtir. 19601 yillarin
baglarinda IBM, alt1 degisik bilgisayar tretmistir. _

1960's yillarda RCA, Burroughs, Control Data ve Honeywell gibi firmalar,
IBM'in en biyiik rakipleri olmuglardir. Bu yillarda bilgisayar misterilerinin oniaindeki
en biiyiik engel yazilimlardir. Aym firmanin bir iist model bilgisayarint almak isteyen
bir miigteri bile program uyumsuzlugu ile karsilagmigtir. Zira, bir bilgisayar i¢in yazilan

program, tist model bilgisayara uymamistir. Sonug olarak iist model bilgisayar almak

¥ Daha once iiretilmemis ve eksikligi hissedilen mallarn talebini olugturan piyasa kesimi igin oyuk lafi
kullamnmgtir.
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isteyen firmalar, bilgisayarlani kullanacak olan personeline yazilim egitimi vermek
zorunda kalmistirlar. Bu egitimden sonraki zamanda da personelin uyum sorunu devam
etmis, verimlilik diigikk olmugtur. Ustelik daha onceki bilgisayarlar i¢in yazilima yapilan
yatinnmlar bosa gitmigtir. Bu maliyetler batik (sunk cost) olarak adlandiriimaktadir.
Batik maliyetler konusunda Sutton (1991) ¢alismalar yapmigtir.” Sutton (1991), batik
maliyetlerin oldugu endustrilerde eger yiiksek miktarda talep varsa, piyasa yapisinin
yiiksek yogunlagma'® (konsantrasyon) oranina sahip oldugu sonucuna varmugtir.
Firmalar yazilima yaptiklart yatinmin bosa gitmemesi i¢in yeni model bilgisayar
almaktan ¢ekinmiglerdir. Bu sorunu ilk olarak IBM, Sistem 360 modeli ile ¢ozmiigtiir.
Sistem 360, ilk platform olarak adlandirilmustir (Bresnahan ve Greenstein, 1999, 4)."
Daha sonra ¢ikarilan Sistem 3701 almak isteyen misteriler iki bilgisayarn
programlarinin  birbirine uyumlu olmasi nedeniyle batik maliyet sorunu ile
kargilagmamgtirlar.

1970'lerde DEC ve SDS firmalannin bilgisayar sektériinde hizli bir yiikselisi
goriilmiistiir. Bu dénemde IBM'in bilgisayarlarina uyumlu bilgisayar iireten firmalar
kurulmus ve varliklarimi siirdirmiislerdir. IBM'de kidemli mithendis olan Amdahl,
1970'lerde bir bilgisayar firmasi kurarak IBM'e uyumlu yeni bilgisayarlar iretmistir.
Boylece IBM'in isletim sistemlerini ¢aligtiran ve eski teknolojiden'? yararlandig: igin
daha ucuz olan bilgisayarlar, IBM ile rekabete girmistir. Onu Control Data, Hitachi ve
Itel firmalar: izlemistirler. IBM isletim sistemine uyumlu bilgisayar iireten firmalarin
isleri iyi gitmigtir (Gates, 1999, 41). Ancak bu firmalar, IBM'in yapti1 yeniliklerin
karsisinda zor durumlara diismislerdir. 1971 yilinda INTEL firmasinin gikardigi mikro
islemciler bilgisayar sektoriine olumlu katkilarda bulunmusturlar. 1970'li yillarin
ortalarindan itibaren toplam satiglar ig¢inde mikro ve mini bilgisayarlarin satiglarnin
pay1 artarken ana bilgisayarlarin payr azalmaya baglamistir (Warnke, 1996, 4).
Bilgisayar ¢aginin bagindan beri ayni hakim firma IBM, aym miisteri kitlesine ana
bilgisayarlar satmustir. Ancak teknik ilerleme sonucu piyasaya girenler, IBM ile rekabet
etmek yerine yeni boliimler (segmentler) agarak o béliimlerde varliklarim siirdirmeye

caligmigtirlar (mikro ve mini bilgisayar boliimleri). Yeni bolimleri kuranlarin ana

® John Sutton'm (1991) caligmasi, Bresnahan ve Greenstein (1999)'dan aktarimustr.

'® Yiiksek konsantrasyon durumunda piyasada az sayida firma talebin biiyiik kismini karsilamaktadir ve
rekabet oram diigiiktiir.

"' Ortak zemin olugturmada rol oynayan standartlar, platform olarak adlandinlmstr. Sistem 360'larm
temeli deBigsmeksizin Sistem 370 ve daha yukan IBM bilgisayarlarina gegis saglanmistir. Sistem 360
temelinin degismemesi bir platform olmasina yol agmustir.

'2 Yenilikleri IBM yapmaktaydi. IBM'i taklit edenler teknoloji olarak eski kalmaktaydilar.
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bilgisayar boliimiine girip rekabet etmelerinin oniinde iki engel ¢ikmugtir. Birincisi; ana
bilgisayar boliimiinde yiksek doniigim maliyetleri nedeni ile eski firmalarin
miisterilerini kendi bilgisayarlarim kullanmaya ikna etmekte zorluk yasamislardir.
Ikincisi yeni mini ve mikro bilgisayarlar béliimlerinde miigteriler, kiltur diizeyi yiiksek
olan ve gesitli problemlerini bilgisayarlar yardimiyla ¢bzmek isteyen mithendis ve bilim
adamlann olmuglardir. Mikro ve mini bilgisayarlarin miigteri tabam bilgisayar
kullamminda ve kurulmasinda fazla zorluk ¢ekmedigi igin teknik servis hizmeti
maliyetleri yiiksek tutmamigtir.

Yeni boliimlerde, ana bilgisayarlar bolimlerinden farkli olarak daba az dikey
biitiinlesme ve uzmanlagma olmustur. Endiistri déniigiimiinde’ biiyiik firmalarn yerini
daha kugiikleri almiglardir (Bresnahan ve Greenstein, 1999, 24). Mini bilgisayarlar
boliimiiniin ortaya ¢ikmasi ile IBM, 4300 ailesini ¢tkarmigtir. 4300'ler Sistem 360 ve
370 ile uyumlu olmakla birlikte diger firmalarin bilgisayarlari ile uyumsuzluk
yasamiglardir.

1960 ve 1970'li yillarda mini bilgisayar piyasa yapisi ana bilgisayarlara oranla
daha az yogunluga sahip olmustur. DEC, en biyilkk pazar payim alirken onu Data
General, Prime ve HP firmalar takip etmigtirler. Mini bilgisayar boliimii a¢ildiginda
mini bilgisayar miigterisinin, ana bilgisayar miigterisinden daha kultirla oldugu
gozlemlenmigtir. Boylece pazarin seklinde temel farkliliklardan biri olugmustur.
Migteriler, bilgisayarlart kendileri kurup caligtirabilmiglerdir. Hatta mini bilgisayar
ureticileri genig satig agina ihtiyact olmamakla birlikte migterileri yetistirme gibi servis
ihtiyaglarini daha az seviyelerde yasamigtirlar. Cogu zaman musteriler bilgisayar:1 kimin
urettiginin bile farkinda olmamislardir (Bresnahan ve Greenstein, 1999, 12).

1970i yillarin sonlarinda ve 1980'lerin baginda mikro bilgisayar bolimiinde
genellikle CP/M igletim sistemi ve S-100 mimari sekli kullamlmigtir. Higbir firma
mikro bilgisayar bolimiinii kontrol edememistir'®. Miigteriler, pargalar karigtirabilmisg
ve yazilim, donamim ile gevre tniteleri eslestirmislerdir. Ikinci en yaygin platform tek
bir firma tarafindan kontrol edilen Apple Il olmugtur. Diger platformlar olan Tandy
TRS ve Commodore Pet Onemli bir basart kazanamamuglardir (Bresnahan ve

Greenstein, 1999, 13).

1 Yeni boliimlerin olusmasina dayali olarak endiistride yasanan degisim icin endiistri doniisiimii terimi
kullanidmustir,
14 Teknolojik standartlan bir firma belirleyemiyordu.
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Ik mikro bilgisayar 1975 yilinda popiiler elektronik dergisinde tanitim yapilan
MITS / Altair olmugtur. MITS / Altair'i kiigiikk bir bilgisayar firmas: sahibi olan ve
elektronik kitlerle hobi olarak ilgilenen Ed Roberts uretmigtir. Altair ilk olarak 397
dolara satilmustir. Fakat yazilinm ve programlan hazirlanamamistir. 1975 sonrasinda
Apple II, Commodore Pet ve Radio Shack, mikro bilgisayar piyasasina girmiglerdir.
Kisa zamanda Apple II 6nemli bagart kazanmigtir. Apple firmas1 1978 yilinda 8 milyon
dolar, 1979 yilinda 48 milyon dolar, 1980 yilinda 117 milyon dolar ve 1981 yilinda 335
milyon dolar tutarinda satig yapmistir (Langlois ve Robertson, 1995, 87-90). 1981
yilinda IBM, ilk mikro bilgisayarini iretmigtir. Béylece mikro bilgisayar boliimiinde iki
platformun rekabeti artmigtir (IBM PC ve Apple Macintosh). Apple Macintosh, kapali
mimari geklinde tretilmigtir. Diger bir deyigle uretimin her safhasi Apple firmasi
tarafindan gergeklestirilmigtir. IBM PC, ilk zamanlarinda IBM firmas:1 tarafindan
kontrol edilmekte iken daha sonralan ag¢ik mimari tarzi yiiziinden sponsoru olmayan
endiistri standard1 haline gelmigtir. IBM'in stratejisinde iki 6nemli noktadan bahsetmek
gereklidir:

1. IBM, dikey biitiinlesmeden vazgecerek urinlerinde diger firmalarin da
tiriinlerini (INTEL'in islemcileri ile Microsoft'un igletim sistemi) kullanmaya
baglamigtir.

2. IBM PClleri alan kullanicilar, bilgisayarlarina bagka wrinleri sokmek ve
takmak suretiyle rahatlikla eklemislerdir. Bunun sonucunda pek ¢ok firma
IBM iiriinlerini tamamlayici iiriinler iiretmeye baglamiglardir.

IBM PC platformu, Apple platformu kargisinda agik bir Gstiinlik elde etmistir.
IBM PC platformunun zaferinde bir yazihim firmasi olan Microsoft'un biiyiik pay:
olmustur. 1980'li yillarda ilk mikro bilgisayarim piyasaya siirmek isteyen IBM, yazilim
firmas1 Microsoft tarafindan 16 bit teknolojisini kullanmaya ikna edilmigtir. PC ve
yamnda MS-DOS'un" birlikte platform olmasim isteyen Microsoft, 20,000 dolar
kargiliginda igletim sistemi MS-DOS'un émiir boyu kullanimin1 IBM'e satmigtir. Bunun
tizerine IBM, bilgisayarlarinda miigterinin istegine goére vermekte oldugu ¢ isletim
sistemi UCSD'yi 450 dolar, CP/M-86'y1 175 dolar ve MS-DOS'u sadece 60 dolara
vermeye baglamigtir. Fiyat avantaji sayesinde PC'lerie birlikte MS-DOS isletim sistemi
de bir platform haline gelmistir (Gates, 1999, 51-52). 1980'li yillarda mikro bilgisayar

bolimiinde DOS ve yaygin olan CP/M igletim sistemi arasindaki rekabeti inceleyen

> MS-DOS, Microsoft firmasimmn iirettigi bir igletim sistemidir.
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aragtirmalar sonunda CP/M'in kﬁllamcﬂar tarafindan okstiz birakildig1 ve DOS'un IBM
PC ile birlikte platform olusturdugu sonucuna varilmigtir (Gandal vd, 1999, 103).

Dikey biitiinlesmeden vazgecen IBM, mikro bilgisayarlar bélimiinde bir siire
sonra teknik Ustinligini kaybetmigtir Oyle ki 1986 yilinda satilan IBM PC
standardindaki bilgisayarlarin yaridan fazlasin bagka firmalar satmiglardir (Langlois ve
Robertson, 1995, 92). INTEL'in ¢ikardi1 80386 mikro islemcisini bilgisayarlarinda ilk
kez Compag'n sonra da diger bilgisayar iireticilerinin kullanmas: ile IBM, durumun
farkina varmigtir. 1990'h yillarin baglarinda IBM tekrar teknik iistiinliigii ve standartlar
belirleme giiciinii elde etmeye ¢aligmigtir. Bu amagla yeni donamm mimari sekli
(MCA), yeni igletim sistemi (0S/2), yerel ag sebekesi (LAN) ve yeni jenerasyon PS/2
uretmeye baglamistir. Ama IBM'in ¢abalari bagariya ulagmamugtir. 1980'li yillardan
sonra Microsoft ve INTEL firmalarinin PC pazarinda belirleyici rol oynamasi iizerine
platform Wintel'®olarak adlandirilmigtir.

1990'11 yillarda mikro bilgisayarlar boliimiine girigler artmigtir. Hatta evlerinin gat:
katlarinda bile PC ureten firmalar olugsmustur. OEM drinleri iretimi biiyiikk ¢apta
Tayvan ve Cin gibi iilkelere kaymaya baglamigtir.

Son yillarda bilgisayar satiglarinda bir diisiis gézikkmektedir. Bu olgu iki temel
nedene baglanmaktadir.

1. Dunyada bilgisayar sahipligi oran kritik bir yiizdeye ulagmig ve kisa dénemde
bilgisayar talebinde bulunabilecek olan kesim azalmistir. Ornegin; ABD'de
hanelerin yiizde 50'sinden fazlasinda bilgisayar vardir.

2. Ellerinde bilgisayar olan kurum ve bireyler bilgisayarlarinin performanslarini
yeterli gormekte ve yenisi ile degistirmekte kararsiz davranmaktadirlar
(Ekonomist, 18.2.2001).

2000'i yillarda Wintel gii¢ kaybetmeye baglamigtir. INTEL firmasina rakipler
piyasaya girmis ve Windows igletim sistemine alternatif igletim sistemleri ortaya
¢ikmugtir. Dell, firmasi baz1 yeni bilgisayarlarinda Linux isletim sistemi kullanmaktadir
(BT Haber, 13.7.2001).

'¢ Wintel'in ad1 Microsoft'un yazdign Windows isletim sisteminin ilk ii¢ harfi ile INTEL'in son ii¢ harfinin
birlesmesinden ortaya ¢ikmistir.
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Sekil 1.1. ABD 1999 Mikro Bilgisayar Piyasasinda
Firmalann Pazar Paylan

12,0
10,0
8,0
6,0
4,0
2,0
0,0

Compaq Packard IBM Gateway HP Dell Acer
Bell

Pazar ylzdesi

Kaynak: Goolsbee (2001)

1999 yili itibariyle ABD mikro bilgisayar piyasalarinda yogunlagsma disik
seviyelerde seyretmektedir. ABD piyasasinda ilk siralar1 Compagq, Packard Bell ve IBM
firmalar1 paylagsmaktadir. Satiglarinin ¢ogunu Internet iizerinden yapan Gateway ve Dell
firmalarinin ilk alt: firma iginde yer almas: dikkat g¢ekmektedir. Ilk doért firmanin
yogunlagma oran: sadece % 41'dir. Yedi markadan bagka markalarin pazar paylari
% 44’0 bulmaktadir. En yiiksek pazar payina sahip firmanin % 10.8'de kalmasi piyasada

hakim firmanin olmadig sonucunu vermektedir.
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2. BOLUM
TURKIYE'DE BILGiSAYAR DONANIM SEKTORUNE GiRiS

2.1. Tiirkiye'de Bilgisayar Donamim Sektoriiniin Genel Yapisi
Turkiye'de bilgisayar donamm sektoriindeki aktorleri daha iyi analiz etmek

amaciyla 6ncelikle piyasanin isleyis tarzinin incelenmesi gereklidir.

Yabanci Bilgisayar ve

« bilgisayar pargas: ireticileri >
( Asus , INTEL , AMD,
Aztech vb)

v 4
Yabanc: Ithalatg1 EEE— Y'erl.i
bilgisayar Dagmcllqr ‘ Bllg;s'elyajr
reticilerinin »! (Penta, Cizgi, [¢ ] ureticileri
%rekl Arena , Indeks (montaj

Jraiye vb) sanayi )
Firmalan (Escort,
(CIOBII::;’;I)P’ Datateknik,

Vestel vb)
Bilgisayar firmalar
1- satis firmalan (franchising
veya miistakil)
2- teknik destek ve anahtar
—P teslim proje)-kiigiikk montajci Y

v Son kullantc1 (kurumsal,

» . «—Y
bireysel )

Sekil 2.1 Tiirkiye'de Bilgisayar Donamm Sektoriiniin Isleyis Tarz1

Sekil 2.1'i kisaca agagidaki bicimde 6zetlemek miimkiindiir. Bilgisayar parcalarin

diganida treten firmalar vardir. Ornek olarak islemci tireticisi INTEL ve AMD firmalan
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verilebilir. Yabanci OEM iireticisi firmalar, bilgisayar tireten firmalarin ara mallarim
temin etmektedirler. Yabanci bilgisayar treticisi firmalar, OEM pargalarini, iretici
firmalardan direkt olarak aldiktan sonra bunlart kendi tlkelerinde (Tirkiye diginda)
montaj yaparak bilgisayar iiretmektedirler. Yerli markali bilgisayar iiretici firmalar
OEM triinlerini bazen dogrudan iireticilerinden, bazen de dagiticilardan almaktadirlar.
Turkiye icerisinde OEM pargalarimi montaj yaparak bilgisayar tiretiminde
bulunmaktadirlar. Gerek yabanct markal: bilgisayar treticileri gerekse yerli markali
bilgisayar treticileri, mallarini, son kullaniciya dagitict firma veya kigiik bilgisayar
firmalan vasitast ile ulagtirmaktadirlar. Sekil 2.1'de satis magazalan ile birlikte
gosterilen teknik destek ve anahtar teslim bilgisayar projesi yapan firmalar bazen kiigik
boyutlarda olmamaktadirlar (Tepum, Gantek, Kogsistem gibi biiyiik ¢lgekli firmalar da
olabilir). Yabanc: bilgisayar firmalan ozellikle kamu ihalelerine dogrudan girip teklif
vermekte, diger bir deyisle kurumsal miigteriye dogrudan ulagmaktadirlar. Ote yandan
baz1 yerli markali bilgisayar treticileri de (6rnek olarak Datateknik firmasini verebiliriz)
dogrudan kamu ihalelerine teklif vermektedirler. Bilgisayar ve bilgisayar tiriinlerini son
kullaniciya genellikle kiigiik bilgisayar satiy magazalan ile teknik servis firmalan
satmaktadirlar.
2.2. Firmalar
Sekil 2.1 'den gorildugii gibi sektordeki firmalari tek bir kategoriye toplamak
miimkiin degildir. Piyasada birbirini destekleyen ve girdi temin eden birden fazla tiirde
firma bulunmaktadir. Firmalan agagidaki gibi siniflarda toplayarak incelemek dogru
olacaktir;
1. Yabanci bilgisayar ve bilgisayar pargast tireticileri,
2. Yabanci markal1 bilgisayar iireticileri,
3. Dagiticilar,
4. Tirkiye markal bilgisayar uireticileri (yerli montaj sanayi),
5. Bilgisayar firmalar1.
Beginci tiir firmalari kendi i¢inde asagidaki gibi siniflara ayirmak miimkiindiir;
a. Bilgisayar ve bilgisayar triinleri satig1 yapan magaza firmalar,
b. Kurumsal misterilere anahtar teslim proje sunan teknik destek firmalari,
c. Montaj yoluyla markasiz (noname) bilgisayar iireten kiigiik firmalar.
2.2.1. Yabana Bilgisayar Parcas1 Ureticileri
Diinyada bilgisayar pargalari iireten firmalar' az sayidadir. Omek vermek

gerekirse; iglemci treten hakim firma INTEL iken, onu AMD gibi az sayida firma
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zorlamaktadir. Diger taraftan grafik karti, ekran karti, anakart, RAM bellek, sabit disk
gibi bilgisayar pargalart genellikle Tayvan ve Cin gibi Uzakdogu ilkelerinde
uretilmektedir. Bilgisayar pargalarini iireten firmalar, Diinya genelinde riinlerini
pazarlamaktadirlar. Bu firmalar ayrica, Tirkiye'de baz1 firmalarla anlagmalar yaparak
anlagtiklan firmalarin istedigi marka adi altinda iretimde bulunmaktadirlar. Empa'min
yurt digindaki ureticilere "Utopia" isimli ekran karti ve Karma'mn (batmadan once)
"Flagpoint" markali anakart1 iirettirmesi bir 6rnek teskil etmektedir. Yurtdiginda OEM
uretiminde bulunan firmalardan bazilar1 INTEL, AMD, Asus, Aztech, Apache, Creative
olarak sayilabilir. Yabanci OEM ireticilerinden bazilan iletigimlerini daha 1iyi
yuriitebilmek amaciyla Turkiye'de firma kurmaktadirlar. Bu firmalara 6rnek olarak
islemeci ireticisi INTEL, kablo iireticisi Cisco ve yazici iireticisi Xerox verilebilir.

2.2.2. Yabanc Markah Bilgisayar Ureticileri

Yurt diginda bilgisayar iiretimi yapan bazi markali bilgisayar iiretici firmalar,
Tiirkiye'de iletisimlerini agtiklari sube firmalar araciligiyla yiiriitmektedirler. Tirkiye'de
bilgisayar alaninda faaliyet gosteren ve 1960 yilinda Karayollar Génel Miduorlagine ilk
bilgisayar: kuran IBM firmasi bu kategoride yer almaktadir. IBM disinda HP, Fujitsu-
Siemens, Compaq, Ihlas-Acer gibi firmalar sube firmalar acarak faaliyetlerini
surdirmektedirler. Yabanci bilgisayar firmalan faaliyetleri i¢in gerekli olan girdileri
yine yabanct OEM ureticilerinden almaktadirlar. Ancak tretim iglemlerini Tirkiye
diginda yapmaktadiriar. Urettikleri mallari Diinya pazarlarina satmaktadirlar. Bilgisayar
firmalarinin marka adlar1 ve rekabet ustiinliikleri tizerine gesitli ¢aligmalar yapilmigtir.
Bu caligmalarda IBM, HP, AT&T, Compaq gibi firmalanin marka adi ustiinliklerini
teknolojiyi ilk uygulama, misterilerine mitkkemmel teknik servis ve hizmet anlayigina
borglu olduklari belirlenmigtir. Ornegin, IBM, kurumsal miisterilere biiyik
bilgisayarlan satmasi ve destek hizmeti ile iin kazanmigtir (Bresnahan vd, 1997, 20-21).

Yabanci markali Greticiler mallarim dagiticilara veya teknik servis hizmeti veren
bilgisayar firmalarina satmaktadirlar. Ayrica yabanci markali bilgisayar ureticileri,
kurumsal misterilere dogrudan bilgisayar altyapisini kurabilmekte ve devlet ihalelerine
dogrudan katilip teklif vermektedirler. Sekil 2.2'de Tirkiye'de faaliyet gosteren bazi
yabanct markali bilgisayar firmalarinin 1999 yilinda elde ettikleri satig hasilatlan

gosterilmigtir.
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Sekil 2.2. Yabanci Markal Bilgisayar
Ureticilerinin 1999 Yih Satis Gelirleri

(1.000.000 TL)
60000000
50000000 -
40000000 -
30000000
20000000 -

Kaynak: interpro, 2000

Tablo 2.2'den goziiktiigii gibi yabanci markah bilgisayar firmalan iginde en fazla
bilgisayar donanim gelirini 50 trilyonu agan satigla IBM firmasi elde etmigtir. IBM'i 45
trilyon civarinda satig gelirleriyle HP ile Compaq firmalar izlemektedir. Goze garpan
diger bir gelismede Ihlas-Acer firmasimn 15 trilyon civarinda satig geliriyle epeyce
gerilerde kalmasidir.

2.2.3. Dagiticilar

Yurt disinda uretilen bilgisayar ve bilgisayar pargalarim ithal eden ve bir depoda
topladiklar1 bu mallar, Tiirkiyé'de son kullanicilara ulagtiran bilgisayar firmalarina
dagitan ticari kurumlardir. Dagiticilar, genellikle tek bir iretici firmanin mallarim
dagitmak yerine birden ¢ok dretici firma ile anlagarak onlarn riinlerini
dagitmaktadirlar. Dagitici firmalara omek olarak Indeks, Arena, Koyuncu, Cizgi,
Sentim, Empa, Armada, Multimedya, Penta verilebilir. Bazi durumlarda dagitici
firmalar, sadece OEM iriinleri degil, yerli markal bilgisayar iuretici firmalarin ve
yabanci markali bilgisayar ureticilerin mallartmin da dagitimint iistlenmektedirler. Baz
biyiik dagiticilar merkez depolann diginda diger illerde de depolar agmak suretiyle
dagitimlarim yapmaktadirlar.

Dagitic1 firmalar arasinda da girdi aligverislerine rastlanmaktadir. Ornek olarak;
Arena'nin, ithal etmedigi bilgisayar triinlerini de diger dagiticilardan almak suretiyle

bayilerine'” hizmet sunmas verilebilir. Fakat Multimedya firmas: dagmicihgim almadig

'7 Dagitics firmalar, mal sattiklar bilgisayar firmalanm bayi olarak adlandirmaktadirlar.



20

trtinleri diger dagiticilardan almamaktadir. Kiigiik boyutta olan dagitici firmalar ithalats
dogrudan yapmamaktadirlar. Ara toptanci denilen kigik dagitici firmalar, ithalatgl
dagiticilardan aldiklart OEM diriinleri ve bilgisayarlari satmaktadirlar. Sekil 2.3'de
Turkiye'de 1999 yilinda satig gelirlerinde ilk 20 bilisim firmasi arasina girmis olan

dagitic1 firmalar ve bilgisayar donanimu satig gelirleri yer almaktadir.

Sekil 2.3 Dagitici Firmalarin 1999 Yih
Bilgisayar Donamim Gelirleri (1,000,000 TL)

50.000.000
40.000.000 -

Kaynak: interpro,2000

1999 yilinda Tiirkiye'de Arena ve Indeks firmalar1 40 triyonu asan bilgisayar
donanmimi satig geliriyle ilk siralar1 paylasmaktadirlar. Iki firmay1 25 trilyon civarinda
satiy geliriyle Empa takip etmektedir. Bogazigi, Koyuncu ve Multimedya firmalar1 10
ile 15 trilyon civarinda gelirleriyle siralamada yerlerini almiglardir. Satig gelirleri
ag¢isindan Arena ve Indeks'in rakiplerinden ¢ok onlerde oldugu dikkati gekmektedir.

Baz1 bilgisayar ve bilgisayar uirtinlerinin dagiticiligini birden fazla dagitici firma
uistlenebilir. Buna 6rnek olarak Apple bilgisayarlarinin Turkiye dagitimini hem Bilkom
hem de Elma firmalarmin ustlenmesini verebiliriz. Yine IBM bilgisayarlarinin
dagiticihgim hem Index, hem de Arena firmalart yapmaktadir.

2.2.4. Yerli Markal: Bilgisayar Ureticileri

Tiirkiye'de bilgisayar pargalarindan sadece ekranlar Vestel ve Beko firmalan

tarafindan iretilmektedir.'® Ekran disinda iiretim disaridan ithal edilen bilgisayar

'¥ Vestel ve Beko , ekranlan montaj usilii {irctim yapmaktadur.
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pargalarinin montaj: suretiyle bilgisayar iiretimine dayanmaktadir. Kuskusuz Tirkiye'de
montajla bilgisayar tretiminin yayilmasinda, 1981 yilinda IBM firmasimin cikardigt
kartlann rahatlikla takilip gikartilabildigi agik mimariye sahip PC'lerin 6nemli rolii
vardir.

Escort, Datateknik, Vestel, Gold, Casper, Siirat’® ve ADK gibi gesitli firmalar
markalarm tutundurarak iiretim yapmaktadirlar. Yerli firmalar, girdi ithalatinda bir
sorun yasamalari durumunda gerekli girdileri ithalat¢1 dagiticilar vasitas: ile temin
etmektedirler. Ayrica bazi durumlarda dagitict  firmalar da  PC  dretimi
yapabilmektedirler. Sekil 2.4'de markali bilgisayar iireten firmalarin 1999 yilindaki sati§

gelirlerine gore pazar paylar yer almaktadir.

Sekil 2.4. Yerli Markal1 Ureticilerin 199
Satis Gelirleri (1L000.0001L)

20.000.000
15.000.000
10.000.000 -

Gelir

Kaynak: Interpro, 2000

Vestel, yerli markalt bilgisayar ureticileri arasinda 15 trilyonun tzerinde satig
geliriyle ilk sirayt almaktadir. Vestel'i 15 trilyonun biraz altinda geliriyle Escort
izlemektedir. Casper, Datateknik ve Gold ufek farklarla birbiri ardina
siralanmaktadirlar.  Bes firmayr Surat ve ADK firmalan g¢ok geriden takip
etmektedirler. Siirat ve ADK firmalarinin toplam satig geliri bile Gold firmasinin satig

gelirini yakalayamamaktadir.

1% Sijrat, INTEL ve Sony iiriinlerinin dagiticisidir. Ancak agirhgim Quasar marka bilgisayar tiretimine
verdigi icin markali bilgisayar iireticileri arasinda degerlendirilmigtir.
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Yil |Yerli (Yabanct |Yerli Yabanci Yerli Yabanci
montaj |marka PC|montaj PC|marka PC|montaj |PC ort.
PC adet | adet satis degeri|satig degeri| PC  ort.| Fiyat ($)
yiizdesi |yiizdesi (%) (%) Fiyat($)
1991 |25.9 74.1 15.1 84.9 1170 2280
1992 |33.1 66.9 21.9 78.1 1100 2073
1993 |45.6 54.4 29.0 71.0 940 2003
1994 |42.2 5717 31.0 69.0 1133 1857
1995 141.0 59.0 32.0 68.0 1324 1970
1996 |51.0 49.0 45.0 55.0 1443 1745
1997 146.0 54.0 41.0 59.0 1319 1599
1998 |51.0 49.0 43.0 57.0 1179 1669
1999 |55.0 45.0 44.0 56.0 1100 1428

Tablo 2.1. Yillara Gore Yerli Montaj PC ile Yabanci Bilgisayar Ureticileri
Arasmdaki Rekabetin Rakamlara Yansimasi.
Kaynak: Interpro, 2001

Yerli PC'ler ile yabanci PC'lerin rekabetini inceleyen Tablo 2.1'den asagidaki

sonuglara varmak mimkiindiir;

1.

Incelenen on yilin tiimiinde yabanct PC'lerin ortalama fiyat1 yerli PC
fiyatlarindan yiikksek olmustur. Bunda iki temel etken belirleyicidir.
Birincisi; yabanec1 markali bilgisayar ureticileri marka adlarimin avantaji ile
biraz daha yilksek fiyattan satma olanagma sahiptir. Ikincisi, yabanci
markali bilgisayarlar daha yiiksek konfigiirasyondaki bilgisayarlan
satmaktadirlar. Ciinkii daha genis kapasiteli PC almak isteyen tiiketiciler,
yabanci markali bilgisayarlar tercih etmektedirler.

On yillik dénemde yerli PC fiyatlarinda % 6lik bir diigiis yaganmus iken
yabanc1 PC fiyatlannt % 37 oraminda azalmigtir. Fakat yerli PC'lerin satig
gelirlerinin toplam PC gelirleri i¢indeki pay: yiikselmis, adet bakimindan
yerli bilgisayarlarin satiglart artmustir. Bunun nedeni ise tiketicinin yerli
PC'lere giiveninin olugmasidir.

1996 yilindan sonra yerli bilgisayar iireticileri, yabanct markali bilgisayar
ureticileri ile rekabet etmeyi 6grenmis ve hatta 1996'dan sonra adet bazinda

yabanci markah bilgisayar ureticilerini geride birakmugtir.
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4. 1994 krizi sirasinda satilan PC adeti % 28 oraminda azalmig olmakla
birlikte rekabette fazla bir degisim yagsanmamgtir. 1994 yilinda yerh
markali PC'lerin adet bazinda pazar payt azalmug, satig geliri agisindan
pazar pay1 artmigtir.

5. On yillik zaman diliminde yerli PC fiyatlarinda dalgalanmalar yaganmg ve
1999 yilinda yerli PC fiyatlari, 1992 yili seviyesinde gergeklesmistir. Buna
kargin yabanci PC'lerin fiyatlarn ise 1995 ve 1998 yillan hari¢ diizenli
bicimde azalmistir. Yabanci PC fiyatlarinda diisiis yilda ortalama % 4.5
oramindadir (Interpro, 2001).

2.2.5. Bilgisayar Firmalan

Bu kategorideki firmalar, girdilerini dagitici veya yerli markali montaj
ureticilerden dogrudan alan ve son kullaniciya ulastiran firmalardir. Bilgisayar
firmalarini ¢ degisik bigimde siniflandirmak miimkiindiir;

1. Satig magazalart: Firmalar aldiklar1 iriinleri higbir degisiklige gitmeden son
kullameiya ulastiran sadece satis yapan magazalardir. Satis magazalan,
franchising alan firmalar ve bagimsiz magazalar olmak tizere iki ayr1 gruba
ayrilmaktadirlar.

2. Teknik servis firmalar: Kurumlarin gereksinim duydugu bilgisayar
sistemlerini tamamen kurup migteriye (kurumsal miigteri) teslim eden ve
kurduklar1 bilgisayar sisteminin teknik destek ile bakimimi istlenen
bilgisayar firmalandir. Bu tiir firmalara sistem entegratorleri adi da
verilmektedir. Teknik servis firmalari, Tepum, Servus, Gantek, Probil gibi
buyik firmalar ve kiigiikk firmalar olmak iizere ikiye ayriimaktadirlar.
Miisterilerine anahtar teslim bilgisayar projeleri teslim ettikleri igin
bilgisayarlarin sadece donamm kismi ile degil ayrica yazilim kismi ile de
ilgilenmektedirler.

3. Kiguk tretici firmalar: Bilgisayar pargalarint alip bunlann montajlayan ve
markasiz bilgisayar ureten kigik firmalardir. Bazi durumlarda ikinci el
bilgisayarlar alip tamir edip satmaktadirlar.

Tablo 2.2'de markasiz bilgisayar treten kiigiik firmalarin bulunduklan iller ile

aylik ortalama tretimleri yer almaktadir.
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Tller Uretici Aylik ort.
sayisi firetim
(adet)
Adana |8 168
Ankara |125 179.4
Antalya |15 11.8
Bursa |22 13.3
Istanbul |365 563.1
Izmir 65 90.7
Kayseri |7 6.8
Konya |11 31.4

Tablo 2.2. Tiirkiye'de Aylk Ortalama Uretimleri Besin
Uzerinde Olan Kiiciik Olgekli Bilgisayar Ureticileri ve illere
Gore Dagilimlan :

Kaynak: Ates, (2000)

Toplam 688 adet bilgisayar ireticisi firma varken bunlarin yarisindan fazlas:
Istanbul ilindedir. Firmalarin % 181 Ankara'da ve % 10 Izmir'de bulunmaktadir.
Ortalama uretim bakimindan bakildiginda Istanbul, Ankara ve Izmir ilk ii¢ siray:
paylagmaktadirlar. Ug il aym zamanda bilgisayar talebinin en yiksek oldugu illerdir.
Aylik ortalama tretimleri besin altinda oldugu i¢in Tablo 2.2'de yer almayan Aydin,
Balikesir, Bolu, Canakkale, Denizli, Eskigehir, Gaziantep gibi illerde toplam iireticilerin
% 10'u yer almaktadir.

2.3. Tiiketiciler

Bilgisayarlar1 hayatimnin icine katmayan, verimliligi artiracak bigimde ekonomiye
katki yapmasim1 saglayamayan ulkelerin kiiresellesen Diinyada bilgisayarlar1 etkin
sekilde kullanan diger ulkelere gore geride kalacag: asikardir. Bilgisayarlarn etkin
kullamlma gostergelerinden biri olan kigi bagina bilgisayar adeti Turkiye'de istenen
rakamlara ulagmamustir.

Sekil 2.5'den ABD ve Norveg'te 100 kigiye diigen bilgisayar adetinin 50'yi gegtigi,
diger Avrupa ilkelerinin gogunda 20'yi gegtigi goziikmektedir. Norveg, Danimarka,
Isve¢ gibi Kuzey Avrupa ilkelerinde bilgisayarlasma oram yiizde 401 gegmistir.
Akdeniz iilkelerinde bilgisayarlayma orammn diisiik oldugu ve Tiirkiye'nin yiizde 4'

bulmayan bilgisayarlagma oram ile Avrupa'min ¢ok gerisinde kaldig: belirlenmisgtir.
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Bilgisayarlagma oraminda Tiirkiye'ye en yakin ilke % 6ik orana sahip olan

Yunanistan'dir.

Sekil 2.5. Avrupa Ulkeleri ile Tiirkiye'nin 100 Kisiye
Diigen Bilgisayar Adetinin Karsilagtirmasi (1999)

I 100 Kisiye Dusen Bilgisayar Adeti j

Kaynak: MESS, 2001,17 ; Sabah,1.5.2000

TUBITAK'!n yaptigt anket galismasinda Turkiye'de bilgisayar kullanicilar: ile
ilgili su sonuglara varilmigtir;

a. Bilgisayar sahiplik oran: alt gelir grubunda % 2, tist gelir grubunda % 65'tir.

b. Bilgisayar kullanim diplomasiz kesimde % 1, ilkokul mezunu kesimde
% 2, yiiksek okul ve istii egitimli kesimde % 56'dir.

c. Evinde bilgisayar olmayanlarin % 58.8'1 pahali bulduklarn % 36.2'si
bilgisayara gereksinim duymadiklar igin»satm almamuglardir.

d. Evde bilgisayar sahipliginin en yiiksek oldugu bolge %16.8 ile Marmara
Bolgesi, en diisik oldugu bolge % 1.2 ile Giineydogu Anadolu Bolgesidir
(BT Vizyon Pazar, 2001).

Aragtirmada c¢ikan rakamsal sonuglar Tark halkinin genelinin bilgisayarlarin
onemini anladifim, fakat gelir dusikligi nedeniyle satin alamadiklarim ortaya
gikarmastir,

Bilgisayar firmalan agisindan homojen spesifik pazarlar, stratejik bolinme
olugturmaktadir. Stratejik bolinme kavrami biitiiniin biri birinden aynlabilirlik 6zelligi
tagtyan stratejik unsurlar bilegkesi olarak gorilmektedir. Genellikle bu ayrilabilirligi

saglayan temel Ozellik her bir par¢canin aym veya benzer tehdit ve firsatlarla karg
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karsiya ve ayni gii¢ ve zafiyet unsurlarina bagimh olmasidir (Turkkan, 2001, 60).
Bilgisayar firmalari homojen tiiketici simiflarimi tige aywrmak suretiyle bir davrams
sergilemektedirler;

1. Kurumsal tiiketiciler,

2. Bireysel tiiketiciler,

3. Kamu kesimi.

2.3.1. Kurumsal Tiiketiciler

Giderek iz ve kapasitesi artan bilgisayarlar iy diinyasinda biyiik bir degisimin
yasanmasina yol agmaktadirlar. Iletigim kanallarimin elektronik ortama taginmas: ile
hem iiriin saglayicilarla, hem de misgterilerle daha etkin ve izl iletigim saglanmaktadir.
Bilgisayarlar, firma i¢i iletigimi daha saglam temellere oturtmaktadirlar. Yasanan
degisim sirketlerin verimliligini artirmaktadir. Degisime ayak uyduramayan firmalar
yarigta geri kalma tehlikesi ile karsi kargiya kalmaktadirlar. Bilgisayarlarin yarattigi
verimlilik artisinin ABD ekonomisinde son yillarda yasanan diigik enflasyon ve diisiik
igsizlik ve yiiksek biiyiime oranlarina yol agtigi bazi ekonomistlerce savunulmaktadir.
Bu olguya "yéni ekonomi" ad1 verilmektedir (Olmezogullari, 2000).

Bilgisayarlarin firmalara sagladigi avantajlari asagidaki bigimde siralamak
mimkiindir;

1. Yoneticilerin istedikleri rapor ve bilgilere amnda ulagilmasim

saglamaktadirlar.

2. Uriin saglayicilarla hizhi elektronik iletisim sayesinde daba kisa siparis ve

iiretim siiresi ile minimum girdi stoklarina imkan vermektedirler (B2B)*.

3. Firma igi bilgi aligveriginin hizlandirmaktadirlar.

4. Musteriler ile firmalar arasinda iletigimi kurmaktadirlar. Firmalar,
miisterilerinin ~ sorunlar1  ve  isteklerini  Ogrenmektedirler. Boylece
kampanyalarla miisteri hizmetlerine gore hizmet sunma firsatim
bulmaktadirlar.

5. Satig, finans ve diger analizler daha kolay yapilmasina, sorunlarin daha
kolay ve hizl ¢6ziilmesine yol agmaktadirlar.

Firmalar yukaridaki avantajlari nedeni ile bilgisayar ag sistemleri, sunucu, is
istasyonu gibi mallara talepte bulunmaktadiriar. Firmalanin bilgisayarlardan istekleri,
islerinin daha iyi ve izli yiriitilmesidir. Bu nedenle daha yiiksek iz ve daha yiiksek

bellek kapasitesini ¢n planda diginmektedirler. Ayrica yofun is temposu iginde

20 BIB, isletmeler aras1 ticaretin elektronik ortama (Internet) tasinmasi ile olusmaktadir.
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bulunan i adamlan ve yoneticiler her yere tagiyabildikleri ve her ortamda galigmalarim
yapabildikleri diz iistii bilgisayar talebinde bulunmaktadirlar.
2.3.2. Bireysel Tiiketiciler
Bilgisayar ve Internet'in geligerek yeni kullamim alanlarinin agilmasi firmalar
disinda bilgisayar falebinde bulunan bir kesimin ortaya g¢ikmasina yol agmugtir. Yeni
kullamim alanlarimi aga8ida siralayabiliriz;
1. Oprencilerin derslerine yardimci olinaktadirlar.
2. QOyun oynama imkanlar vermektedirler.
3. TV izleme, miizik dinleme olanaklarim saglamaktadirlar.
4. Internet tizerinde hayati kolaylastiracak bazi imkanlar sunulmaktadir.
5. Habere ulagma imkanlar artmaktadir (Olmezogullan, 2000).

Bireysel ftiketici kesiminin bilgisayar talebinde bulunmasimin amaglan,
firmalaninkinden farkli olduBu icin bu kesimin istedigi bilgisayarlann ozellikleri
farklidir. Bireyler bir ag iginde gorev yapan bilgisayarlar veya ana bilgisayarlar yerine,
tek bagina kullamlan PC'leri tercih etmektedirler. Kigisel tiiketiciler, bellek ve hiz
kapasitesinin yaminda gorintii ile ses kalitesini de bilgisayarlarinda gormek
istemektedirler, Fakat kurumsal tiiketici kesimi, alacag: bilgisayarlarda goriintii ve ses

kalitesini fazla 6nemsememektedir.”!

% Calisanlar | Ogrenci | Calismayan | Genel
Yalmz internet amacr { 5,82 14,82 [18,43 10,32
[Tnternet ve diger|47,77 5830 | 43,81 50,28
amag

| Yalniz difer amag 46,41 26,87 |37,76 39,40

Tablo 2.3. Bireysel Kullamicilarin Bilgisayar Kullanim Amaglar (%)
Kaynak: Dikici, P.U (2001)

Tablo 2.3 Tirkiye'de bilgisayar kullanim nedenleri hakkinda asagidaki sonuglart

vermektedir.
1. Tirkiye'de bilgisayar kullamcilarinin yaridan fazlast hem Internet hem de
diger amaglarla bilgisayar kullanmaktadirlar.

2. Bilgisayar:, yalmz Internet amaciyla kullanan en biyik kesim

caligmayanlardir.

2! Isleri dolayisiyla ozel grafik ve ses kalitesine ihtiyag duyan firmalar yiiksek grafik ve ses kalitesi
isteyebilir {(6rnek olarak grafik iizerine ¢alisan reklam firmalanm verebiliriz).
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3. Ogrencilerin buyilk cogunlugu bilgisayari hem Internet hem de diger

amaglarla kullanmaktadirlar.

4. Caligan kesimin yariya yakim bilgisayar iizerinde yalmz diger amaglarla

¢aligmaktadir.

2.3.3. Kamu Kesimi

Giiniimiizde pek ¢ok geligmis iilke, vatandaglarina hizmetleri Internet iizerinden
saglama yoluna gitmektedir. Ornek olarak irlanda vatandaglarina Internet ile yeni bir
sirket kurmak i¢in gerekli sartlari gergeklesgtirme, gelir ve KDV vergisini édeme ile
yillik hesaplar1 girme olanaklarinin saglanmasi verilebilir (MESS, 2001, 19). Diger bir
tilke Singapurdur. Www.ecitizen.gov.sg adresinde saglik, is, adalet, konut, egitim ve
savunmaya kadar pek ¢ok devlet hizmeti on line olarak verilmektedir. Singapur'da on
line vergi yatirma oram1 % 40 ile oldukga yiiksek bir seviyededir. Singapur hiikiimeti
e-devlet projesi i¢in 855 milyon Singapur Dolan kaynak ayirmis ve bu kaynakla 30,000
konuta bedava Internet erigimli bilgisayar dagitmig, yaghlara ve igsizlere bedava
bilgisayar ve Internet egitimi vermistir (TUSIAD, 2001, 137).

Tirkiye'de kamu kesiminin bilgisayarlara ve biligim teknolojisine yaptig1 yatirim
halen yetersiz seviyededir. AB'de biligim teknolojilerine yatirim toplam yatirimin yiizde
7'si civarinda iken Tirkiye'de bu oran % 0,2 civarindadir (Finansal Forum, 31.10.2000).
Kamunun bilgisayarlara yapacagi yatirim, bir yandan devlet islerinin daha verimli ve
etkin sekilde yiriimesini saglarken, diger yandan halka daha kaliteli hizmet sunma
olanagini da beraberinde getirmektedir.

Ulkede vergi daireleri bilgisayar aglan ile birbirine baglanmis iken, heniiz
mahkemeler ve okullarda bilgisayar kullammu yaygin degildir (Minir, 2001).
Rakamlarla ifade edersek, Ispanya'da % 32, Yunanistan'da % 29, Almanya'da % 19 olan
bilgisayarsiz okul oram Tiirkiye'de % 93'tiir. (Finansal Forum, 31.3.2001).

Dinyada diger iilkelerden geri kalmamak, halkinin refahimi korumak ve
yiikseltmek isteyen devletler bilgisayar teknolojilerine yatirim yapmak zorundadirlar.
Bu amagla belirli amaglar ortaya koyan Tiurkiye Cumhuriyeti hedeflerinin ¢ogunda geg
kalmustir. Ornek olarak; bilgisayar okur yazari®> olan kesim yetistirilmesi hedefini
belirleyen Milli Egitim Bakanligmin gecikmesi verilebilir (TUSIAD, 2001, 107).

# Bilgisayar okur yazanndan amag, bilgisayann bazi programlanm kullanmayr bilen, ancak
derinlemesine bilgi sahibi olmayan bireylerdir.
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2.4. Tiirkiye'de Bilgisayar Donanim Sektoriiniin Gelisimi

Tirkiye'ye ilk bilgisayar 1960 willarinda bir kamu kurulusu olan Karayollari
Genel Muidirligine gelmis ve kullamlmigtir. Daha sonraki zamanlarda gesitli bityiik
kamu kuruluglarinda ana bilgisayarlar kurulmus ve galigilmigtir. Bilgisayarlara olan
talebin 1970'li yillardan sonra arttifs gorilmektedir. 1971 yilinda Ankara'da Tirkiye
Bilisim Dernegi (TBD), 1979 yilinda Tirkiye Bilgi Islem Hizmetleri Dernegi
(TUBISAD) kurulmustur. TUBISAD, daha sonraki yillarda Tirkiye Biligim
Sanayicileri Dernegi olarak adini degistirmigtir. 1970'i yillarda mikro ve mini
bilgisayarlarin kesfi ile bilgisayarlara artan ilgi sonucu universitelerde bilgisayar
mithendisligi béliimleri agilmaya baglamigtir. 2000 yillara yaklastikga bilgisayar
sektoriinde sivil toplum orgiitleri kurulmaya devam etmigtir. 1995 yilinda Tirkiye
Bilisim Vakfi (TBV), Tirkiye Internet Servis Saglayicilar Dernegi (TISSAD)
kurulmustur.

Sektorde Diinyadaki gelismeleri takip etmeyen, yeniliklere ayak uyduramayan
firmalar bir sire sonra piyasadan cekilmek zorunda kalmiglardir. Ornek olarak
Commodore bilgisayarlarimin dagiticist Teleteknik firmasimin, IBM uyumlu PC'lerin
gelecegini gormeyip gerekli yatinmlari yapmadigi igin piyasadan ¢ikmasi verilebilir.

1990': yillarin baglarinda markalar arast satig hasilatlann  liderligini
Commodore'dan IBM almistir.”? 1991 yilinda kiigiik bir firma olarak baslayan Ozer
Elektronik, 1992 yilinda Escort marka bilgisayarlar1 ile IBM ve Apple'in arkasinda
tiglincii siraya oturmugtur. 1991 yilinda gelir bakimindan en fazla pazar payina sahip
dordiincii marka olan Unisys ile altincit marka olan Goldstar, 1992 yilinda ilk on marka
arasindaki yerlerini kaybetmigtirler. 1993 yilinda Escort, Apple'i gegmeyi basarmis ve
IBM'in arkasindan ikinci siraya oturmusgtur.

1992 yali sekizinci markasi olan Digital 1993 yilinda ilk on marka arasinda yerini
kaybetmis, fakat 1994 yilinda yaptigi atak ile Escort markasinin arkasindan tgiincii
siraya oturmugtur. Apple, 1994 yilinda besginci siraya inmigtir. 1994 yilinda Compag,
ilk on marka arasinda yer bulamazken, Bogazi¢i Bilgisayarin markas: Aidata ilk ona
girmeyi basarmugtir. 1994 yilinda yasanan devaliiasyonla baglayan istikrar programlart,
bilgisayar sektoriiniin durgunluk igine girmesine yol agmigtir. 1994 yilinda Tirkiye'de
yasanan ekonomik kriz ve hizli déviz kuru artis1 nedeniyle PC satiglan diigmuigtir. 1995

yilinda HP, Escort'u gegerek ikinci siraya oturmustur. Yerli markalardan Casper ilk defa

% Bu boliimde siralamalar, markali bilgisayarlarm satilarina gore interpro (2001) tarafindan
olusturulmustur.
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olarak ilk on marka arasinda yerini almigtr. 1995 yilinda dagitim kanalinda olan
firmalarin kapanmast nedeniyle bilgisayar satiglar: istendigi oranda artmamigtir. 1996
yilinda Escort, uzun zamandir satiy gelirlerinde lider olan IBM bilgisayarlarini
gegmigtir. HP ve Compaq bilgisayarlar, iki markay: takip etmistir. 1995 yilinda ilk on
marka arasinda bulunmayan Exper, altinct siraya oturmus, Casper dokuzuncu olmusgtur.
1996 yilinin 6zelligi adet bakimindan yerli PC'lerin, yabanct PC'leri gegmesidir. 1997
yilinda HP; IBM ve Escort'u gegerek ilk siraya oturmugtur. 1996 yilindan sonra dagitict
firmalarin sayisinda artis yaganmaya baglamugtir. Dell, Sentim ile anlagarak 1997
yilinda Tirkiye pazarina girmigtir. 1998 yilinda HP'in yerini Compaq almistir. Casper,
1998'de ilk on arasinda yer bulamazken Beko onuncu siraya yerlesmigtir. 1999 yilinda
Vestel ii¢ senelik vadeli kampanyasi ile bagsarili olmug ve en fazla gelir elde eden yerli
marka haline gelmigtir. Dort yabanci marka (Compaq, IBM, HP ve Siemens) 1999
yilinda en yiiksek pazar paymmi almigtir. 2000 yilinda markalar siralamasinda 6nemli
degisiklikler olmamistir. Doviz kurunun disik tutulmasinin da etkisiyle bilgisayar
satiglart artmagtir,

Bilgisayar sektorii ithalata dayali oldugu igin doéviz kurlarindaki artiglardan
olumsuz etkilenmigtir. 1994 krizi nedeniyle PC satiglarinda azalma gorilmigtir. 2001
yilinin ilk yarisinda meydana gelen ekonomik kriz ile % 100'leri agan devaliiasyon
bilgisayar ve OEM iriinlerinin taleplerinde olumsuz bir etkilesime yol agmigtir. Bu
konuda bir rapor hazirlayan IDC arastirma sirketi aéagldaki bulgulara ulagmigtir
(www.idcturkey.com);

1. Egitim kurumlar: 2001 ilk c¢eyreginde pazar payr diisiik olmakla birlikte
alimlan krize bagl olarak en fazla gerileyen kullanici bolimii olmustur.

2. Evler ve KOBI'ler : Toplam pazardan en fazla pay alan kullanict béliimleri
olmay: sirdiirmiiglerdir. Ancak yatirimlar1 2000 yili genel egilimlerine gore
pazar ortalamasinin tizerinde diigiis gostermigtir.

3. Biiyiik alicilar: Onceden beri siiregelen baz1 projelerin devamu niteligindeki
alimlan ile ilk ii¢ aylik siregte one ¢ikmuglardir. Pazar paylari, diger
kullamici bolimlerinin alimlarindaki duraklamamn daha yogun olmast
nedeniyle aligilmigin iizerinde seyretmigtir.

4. Kugiik ofisler ve devlet kurumlari: Alimlar i¢indeki paylarn, diger boliimlere
gore daha az olmasina kargin kriz karsisinda daha fazla istikrar
gostermislerdir. Devlet kurumlarinin ellerinde var olan bitgeleri hizla

tilketme ihtiyaglar1 bu davramgta etkin olmugtur. Kiigiik ofislerde yatirim
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miktarimn  kiigilk olmast spot firsatlar bulduklarinda zorunlu olan
ihtiyaglarin kargilamalarim kolaylagtirmugtir,
2.5. Bilgisayar Talebinin Artisa
Tiurkiye'de bilgisayar satiglan artarken, fiyatlan digmektedir. Bilgisayar satig ve
fiyatlarim Tablo 2.4'de gérmek mimkiindiir.

Yil PC satisi| PC satis hasilati| Ortalama
1) (adet) (1000%) PC fiyat1 ($)
) 3 &) e
1996 240,487 |371,959 1,546
1997 346,620 |486,318 1,403
1998 414,267 |554,588 1,338
1999 525,849 652,226 1,240
2000 867,000 |875,760 1,010

Tablo 2.4. Bilgisayar Satislarnmn Adet ve Satis Hasilati ile Ortalama
Fiyat1
Kaynak: TESID (2000), 61; BT Vizyon Pazar, 2001

Tablo 2.4'de goziktigi gibi 1996-2000 doneminde bilgisayar satigi ii¢ kattan
fazla artmugtir. 1996-2000 periyodunda yillik ortalama PC satig adeti % 39 oraninda
yikselme kaydetmistir. PC fiyatlar1 yilda ortalama % 10 azalmugtir. 2001 yilinda
yasanan kriz ve doviz kurlarindaki ani artig, bilgisayar talebinde bir azalig beklentisine
yol agmugtir (Burhanoglu, 2001). Satig hasilatt bu donemde % 135 oraninda artmugtir.
Satig hastlatinda artigin yillik ortalamasi % 24 olarak gergeklesmistir.

Tablo 2.5'de mikro bilgisayar bolimii iginde olan ve elde bir ganta iginde
taginabilen bilgisayarlara ait rakamlar gozilkmektedir. Tagmabilir PC - (Notebook)
satiglart giderek artmaktadir. Taginabilir PC satiglarinin, PC satig. hasilati iginde pay:
yiikselmektedir. Bu oran 1998'de % 7 iken 2000 yilinda % 13.4 olarak ger¢eklegmisgtir.
Yikseligin nedeni tagmabilir PC satig hasilatindaki artigin; PC satig hasilatlarindaki
artigtan yiksek olmasidir. Ayrica normal PC fiyatlarindaki diigiige ragmen taginabilir PC
fiyatlarinda disiiglerin olmadig1 tam tersine fiyatlarin arttig1 belirlenmektedir. Iki senede
taginabilir PC fiyatlar1 yiizde 31 oraminda artmugtir. Taginabilir PC satig adetindeki
artigta belirleyici etmenlerden biri eskiden giincelleme yapilamayan tagmnabilir
bilgisayarlanin simdi artik sokiiliip takilmak suretiyle giincelleme yapilabilmelerinin
olanakli olmasidir (Power, 2000).
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1998 1999 2000
Satig gelirleri (1000$) 39,020 |54,922 [117,620
PC pazan gelirleri iginde pay1 (%) |7.0 8.4 13.4
Satig adeti 20,700 | 22,246 |47,570
Ortalama fiyati (%) 1,885 2,469 |2,473

Tablo 2.5. Tasmabilir PC Pazarinda Rakamlar
Kaynak: BT Vizyon Pazar, 4.2001, 25

Ayrica GSM teknolojisinin geligmesi, PDA ve Palm gibi araglarin kesfedilmesi,

isyerinde mobil ¢aligmamin artmasi, Internet'in ilerlemesi gibi nedenler taginabilir PC

pazarinin geniglemesine yol agmigtir (BT Vizyon Pazar, 2001 ).

(10008) 1998 1999 2000
Sunucu 174,491 235,057 246,590
Is istasyonu 22,110 16,764 21,022
Kisisel 554,588 652,226 |875,760
Bilgisayar

Yazici 140,766 160,473 |216,726
POS sistemleri |49,297 50,492 54,568
ATM 49,896 46,115 37,979
Toplam 1,380,549 (1,629,937 1,959,105

Tablo: 2.6. Bilgisayar Donanim Gelirlerinin I_JE Senelik Geligimi
Kaynak: BT Vizyon, 2001, 23

Tablo 2.6'dan goriilecegi gibi sunucu, PC, yazici, POS sistemleri gelirleri

1998-2000 dénemlerinde artig kaydetmiglerdir;

1.

Sunucu gelirleri 1999 yilinda % 35, 2000 yilinda % 4.6 oraninda ve 1998-
2000 doneminde toplam % 41 oraninda artmustir.

PC satig gelirleri 1999 yilinda % 17.6 ve 2000 yilinda % 34.2 oraminda
artmagtir.  1998-2000 doneminde toplam gelir artigt % 58 olarak
gergeklesmigtir.

Yazici gelirlerinde 1999 yili % 14.3 ve 2000 yili % 35 olmak tizere iki
senede toplam % 54'luk gelir artig yasanmagtir.

POS sistemleri gelirleri 1999 yilt % 2, 2000 yilt % 8 olmak tizere 1998-

2000 donemi toplam % 10 artigla kapanmugtir.
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5. 1ki senelik zaman zarfinda is istasyonlan gelirleri % 4.5 ve ATM
makineleri gelirleri % 24.5 oraninda azalmgtir.

6. Toplam bilgisayar donamm gelirleri, 1999 yilinda % 18, 2000 yilinda
% 20.2 olmak tizere iki senede toplam % 42 artmgtr.

Uluslararas1 alanda pazar aragtirmalann yapan IDC kurulusu, 2000 yilinda
Tiirkiye'nin yagadifs zorlu gegig®* doneminin getirdigi belli durgunluklara ragmen, ucuz
kredi imkanlar1 ile ataSa kalkmayir ve canlilifim korumay: bagaran bilgisayar
sektoriiniin 2001 yilinda aym ivmeyi yakalamasinin miimkiin olmadigini dngérmektedir
(www.idcturkey.com). IDC, 1999 yilinda 1,146 milyon dolar olan donamm sektori
gelirlerinin 2000 yilinda 1,563 milyon dolar olarak gergeklestigini ve % 36.4'liik bir
biiyiime kaydettigini vurgularken, 2001 yilinda bilgisayar donanim sektorii gelirlerinin
1,088 milyon dolar olarak gergekleserek % 30.4 oraninda kiigiilmesini beklemektedir.
IDC, kisisel bilgisayar pazarinda 660,000 adet olan bilgisayar satislarimn® 2001 yilinda
1999 yilindaki diizeyine (438,000 adet) gerilemesini tahmin etmektedir. 2001 ilk iig
aymnda satilan 68,452 adet kisisel bilgisayarin 61,126 tanesi masa istii, 6,324 tanesi
taginabilir bilgisayar ve 1,022 tanesi sunucu olarak gergeklesmistir.

Ote yandan IDC, yaptig1 analizlerde 2000 Aralik krizinden sonraki dénemle ilgili
olarak su sonuglara ulagmistir (www.idcturkey.com):

1. Hitkiimetin 2000 Aralik krizinden sonra benimsedigi ithalati kismak
politikas1 cergevesinde 2001 yilinda, 2000 yilinda iretilmis riinlerin
ithalatina izin vermemesi Subat krizinden once pazarda var olan
potansiyelin  degerlendirilememesine yol agmustir. Yapilan giimriik
diizenlemesinden ozellikle iriinlerini yurda sokamayan uluslararasi
bilgisayar markalar etkilenmiglerdir.

2. Yaganan kriz yurtdigindan dévize bagimli olarak alig yapan ve son
kullaniciya sattiklari malin parasini tahsil edemeyen bilgisayar firmalarinin
geri 6demede ciddi sorunlar yagamalarina yol agmstir. Ayrica firmalarin
acil durum plan1 yapmamalar1 firmalarin krizden etkilesimlerini maksimum
hale getirmistir.

3. Piyasanin talep yaninda finansal sorunu olmayan alicilarin bile bekle gor

politikas1 izlemesi ve varliklarim yatinm yerine finansal alanda

>4 Zorlu gegis donemi, istikrarh ve giiclii ekonomiye gegis sirasmndaki donemdir.

* Tablo 2.4'deki rakamilarla farkhiligm nedeni BT Vizyon dergisinin rakamlanm Interpro
Arastirma firmasindan almasidir. Interpro ve IDC araghrmalan arasmda rakam farkliiklan
bulunmaktadir.
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degerlendirmeyi tercih etmeleri, diger yandan kamu ihalelerinin (en son
olarak Milli Egitim Bakanlifinin ihalesi) ertelenmesi firmalari olumsuz
- etkilemigtir.
2.6. Sektorde Dis Ticaret
Turkiye'de bilgisayar ve pargalarinmin iiretimi sinirh sayida yapilmaktadir. Tiirkiye,

bilgisayar ve pargasi ihtiyaglarimn biiyiik gogunlugunu ithalat ile karsilamaktadir.

Ulke Ithalat (1000S) | Ihracat
(10003)
ABD 179,259 1142
Hollanda |153,872 1690
Tayvan 103,584 -
Almanya 99,600 219
Ingiltere 92,123 151,277
Cin 76,995 2
Japonya |52983 18
Singapur |46,440 1871
Fransa 46,079 3
Hongkong | 24,540 -
Toplam 1,172,679 64,994

Tablo 2.7. 1999 Yiinda Tiirkiye'nin En Cok Bilgisayar Cihazlan
Disalim Yaptigi On Ulke ve Disahm-Dissatim Rakamlar
Kaynak: TESID (2000), 62-63

Turkiye'nin bilgisayar ve geregleri ihracati, ithalatinin % 5.5'u kadardir. Tiirkiye
ithalatimn % 15.2'sini ABD'den ve % 13.1'ini Hollanda'dan, % 8.8'ini Tayvan'dan,
% 8.4%Unu Almanya'dan yapmaktadir. Ilk bes iilkeden yapilan ithalat, toplam ithalatin
% 53.3'diir. Ilk on iilkeden yapilan ithalat toplam ithalatin % 74.9'dur.

Ozellikle Tayvan'dan OEM riinleri ithal edilmektedir. Zaten Tayvan, Diinyada
tiretilen anakartlarin % 80'ini, tarayictlarin % 61'ini ve farelerin % 80'ini ve klavyelerin
% 52'sini iretmekte olup Dinya OEM iiriinleri iiretiminde 6nemli bir yere sahiptir
(Sabah, 30.6.2000). ABD'den ithalatimizin 6énemli bir bélimini IBM, Hewlett-
Packard, Dell, Compaq gibi uluslararasi firmalarin iiriinleri olusturmaktadir.

Uretim yapan kesim sadece montaj ederek ekran iireten Vestel ve Beko ile
montajc1 yerli bilgisayar ireticileridir. Uretici kesim OEM pargalarini disaridan ithal

ederek ve onlar1 montaj yaparak iiretimde bulunmaktadir. Béylece bilgisayar donanim
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sektorinde tiretimin de ithalata dayali oldugu gergegini ortaya ¢ikmaktadir. Bu nedenle
Tablo 2.7'de gorildigii gibi ithalattmiz, ihracatimizin uzerinde seyretmektedir.
Ihracatimzin % 80'ini Ingiltere'yve yaptigimiz goriinmektedir. Bunun nedeni Vestel'in
Ingiliz Dixons firmas: kanaliyla Ingiltere'ye bilgisayar ve ekran ihracati yapmasidir (IT
Business .Weekly, 26.6.2000).

Yil [ithalat |Ihracat
1992 378,883 |12,501
1993 1419,175 |5,706
1994 (290,179 |9,872
1995 519,641 5,661
1996 |695,732 22,949
1997 810,779 30,655
1998 {909,703 48,765
1999 [1,172,679 |64,994

Tablo 2.8. Yillara Gore Bilgishyar ve Bilgisayar Uriinleri Tiirkiye
Ithalat - Ihracat Rakamlar (10008)
Kaynak: TESID (2000), 61

Tablo 2.8'den Tiirkiye'nin kriz yagsadigs ve doviz kurlarinin agin arttigi 1994 yili
harig bilgisayar donanim uriinleri ithalatinin stirekli bigimde artti1 izlenmektedir. 1999
yilinda ithalatimiz 1992 yilina gore yiizde 210 oraninda artmugtir. 1995'ten itibaren her
yil ihracat istikrarli bigimde artmugtir. 1999 yilinda Tiirkiye'nin ihracati, 1995 yilma
gore on iki kat artmigtir. Escort ve Datateknik firmalar1 Almanya'da yasayan Tirk asilli
kigilere bilgisayar satarak ihracat yapmayi planlamaktadirlar. 2001 yilinda yaganan
doviz kurlarinda dalgalanma sonucu 1994 yilindaki krizde oldugu gibi bilgisayar
ithalatinda bir diisiis beklenmektedir (Aksam, 21.5.2001).

2.7. Sektérde OEM Parcasi Uretimi

Tirkiye bilgisayar sekt6riindeki firmalar OEM tiretiminde bulunmamaktadirlar.
Firmalann tiretim yapmamalarinin baglica nedenleri sunlardir:

1. Turkiye'de bilgisayar donanim triinleri tretimine girmek igin firmalarin
yeterli uretim bilgisi ve AR- GE caligmas1 yoktur. OEM lretimi igin ileri
teknoloji bilgisi gerekmektedir. Vestel ve Argelik, iiretim bilgisi ve AR-GE
altyapisi olarak daha iyi durumda bulunmakta, fakat {retimlerini ekran ile
simrlandirmaktadirlar.  Vestel 2000 yilinda Internet'e baglanabilen

televizyon tiretmigtir. Bazi firmalar kesintisiz gii¢ kaynag1 iretmektedirler.
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2. Uretime gegmenin 6niinde tek engel teknoloji bilgisi degildir. Almanya'nin
teknolojik  bilgisi - yeterli olmakla birlikte OEM retiminde
bulunmamaktadir. Diinyada {iretimin kartellerin elinde oldufu kanaati
vardir. Kartellerin piyasaya bagka ureticilerin girmesini engelleyici ve
zarara ufraticn stratejiler izleyebilecegi korkusu uretime gegmeyi
engellemektedir.

3. Bir malin 6mriinden daha uzun siire AR-GE faaliyetinin siirmesi firmalan
caydirmaktadir. Uzakdogu'da OEM ﬁretimi yapan firmalar, birbirlerinin
yaptiklari yenilikleri incelemekte, mimaride ¢ok ufak degisikliklerle
yeniligi taklit etmektedirler. Fakat patent kanunlarimin iyi ¢ahistig1 tilkelerde
taklit miimkiin olmamaktadir.

4. OEM uretimine ge¢mek i¢in yiksek miktarda ilk yatirim miktarina ihtiyag
vardir. Uretim igin o6zel sartlanin saglandig: tesislerin kurulmasi, gesitli
yuksek teknolojiye sahip araglarin alinmasi gereklidir. Ayrica Diinya
capinda satig organizasyonlarmin kurulmasi ihtiyaci vardir. Buyik bir
organizasyon gerektiren tiretim, sadece Diinyamin belli kisimlarina satig
yaparak yasatilamamaktadir. OEM tiretimi, yiiksek AR-GE yatinmlarina da
gereksinim duymaktadir. Kisaca OEM iiretiminin maliyetleri yiiksektir.

5. Baz firmalar, OEM iretimine ge¢meyi zahmetli ve riskli bulmaktadirlar.
OEM iiretimlerinin firma misyonlarina aykiri oldugunu diiginmektedirler.

6. Tirkiye'de yan sanayinin yoklugu bir giris engeli olusturmaktadir. OEM
ireticileri, baz: girdilerini digaridan temin etmektedirler. Ornegin; bilgisayar
kasas1 ureticileri, gerekli vidalari bagka ireticilerden almaktadirlar.
Turkiye'de vidalari yapan firmalarin bulunmamas: kasa iiretimi yapmayi
distinen firmalan engellemektedir.

7. Turkiye'de i¢ piyasanin kiigiik olmasi firmalar igin diger giris engelidir.
Bilgisayar pargasi uretimi i¢in bazi firmalar i¢ piyasada aldig giigle ihracata

yonelmeyi planlamaktadirlar, fakat Tiirkiye pazarinin yeterli buyiklikte
olmamas firmalar i¢in caydirici bir faktordiir.

8. Turkiye'de makro ekonomik agidan istikrarsiz  goérintii vermektedir.
Firmalar, kur belirsizligi ve yilksek faiz ortaminda tiretimde bulunmaktan

kaginmaktadirlar.
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3.BOLUM
DAGITICI FIRMALAR ARASI REKABET

3.1. Rekabetin Genel Durumu

Turkiye'de bilgisayar donanim sektoriiniin en onemli aktorlerinden biri olan
dagitic1 firmalar rekabeti yogun olarak yasamaktadirlar. Tiirkiye'de bulunan belli basli
dagiticilar Arena, Armada, Empa, Datagate, Koyuncu, Penta, Indeks, Sentim,
Multimedya, Genpacom, Bogazigi, Ufotek, Despec, Boyut, .Bimsan, Pampa, Bilkom,
Ekip, Biltam, Pancom, Plato, Albim, Bimeks, Enes, Turanh, Tellioglu, Elma, Vega,
Comsis, Dama, Datapro, TNB, Fokus, Isik, BTM, Beyaz, Emeaa, Cizgi olarak
siralanmaktadir. Adlan sayilan firmalar Interpro'nun 1999 yilinda satig gelirlerine gore
yaptig1 siralamada ilk 200 biligim firmasi i¢inde bulunan dagiticilardir. Siralanan 38
firmayla yapilan goriigmelerde, 13 tanesi ankete cevap vermistir. Cevap verenler, Arena,
Armada, Indeks, Boyut, Bogazici, Multimedya, Pancom, Cizgi, Vega, Albim, Elma,
Enes, Penta firmalardir. {lk 200 bilisim firmas iginde bulunan dagitict firmalar genelde
OEM trinleri ile bilgisayarlar ithal edip dagitan firmalar iken daha sonra ki dagitict
firmalar ithalatgilardan alip diger kigiik bilgisayar firmalarina satan yapiya
dontgmektedirler. Ancak ilk 200 biligim firmasi iginde ithalat¢idan alip diger firmalara
satan dagitic1 firmalar vardir. Bir 6rnek olarak Enes firmasini vermek miimkiindiir.

Multimedya firmasi gibi bazi1 dagiticilar, kendi ithal ettikleri iriinler digindaki
urtnlerin satigin1 yapmamaktadirlar. Buna kargin, Arena firmasi gibi dagitici firmalar da
kendi ithal ettikleri Griinler digindaki triinleri ithal eden diger dagiticilardan alip
bayilerine sunmaktadirlar. Béylece bir yandan dagitici firmalarin birbirleriyle rekabet
ettigi, diger yandan birbirleriyle mal aligverigi yaptiklan bir piyasa yapis1 olusmaktadir.

Bazi durumlarda aym marka bilgisayar iriinlerini ithal eden birden fazla firma
bulunmaktadir. Omnek olarak; indeks ile Arena firmalarimin, IBM bilgisayarlarimn
ithalatgr dagiticilart  olmasi verilebilir. Aym mallan satan dagitici firmalar,
birbirlerinden sunduklari mal bakimindan degil (homojen mal), fakat bayilerine
verdikleri hizmet ve fiyat bakimindan farkli olmaktadirlar. Dolayisiyla, miigterilerine
IBM bilgisayar satmak isteyen bir satig firmasi, hangisinden girdi temini yapacagina
karar verirken iki firmanin servis hizmetine ve fiyatlarina bakarak rasyonel bir aktor gibi
hareket etmektedir.

Son zamanlarda bilgisayar firmalari, Internet ile dagiticilara daha rahat ulasma ve

depo bilgilerini alma imkanina kavusmaktadirlar. Dagiticilar ile bilgisayar firmalan
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arasindaki siparig prosediirii agagida anlatildig gibi islemektedir. Bilgisayar firmalar,
miusgterisine hizmet sunmak igin ihtiya¢ duydugu triiniin dagiticida olup olmadiini,
varsa fiyatmin ne oldugunu o6grenmek icin dagitici firmanin Internet sitesine
girmektedirler. Dagitic1 firmanin Internet sitesinde bayiden sifre istenmektedir. Diger
bir deyisle dagitici firmanin depo bilgileri ile satig fiyatlari herkese agik degildir.
Bilgilere ulagmak i¢in bilgisayar firmasimn, dagitici firma ile bir bayilik anlagmas
imzalayp sifre almasi gereklidir. Ancak bir bilgisayar firmasinin birden fazla dagitici
firma ile bayilik anlagmasi imzalayip fiyat almasi ve tam bilgiye ulagmasinin dniinde
bazi engeller vardir. Baz: dagitic1 firmalar (6zellikle biiyiik ithalatgi dagitic: firmalar),
bayilerinden belli bir haftalik ciroya ulagmalarini ve ciro oraninda kendilerinden satig
yapmalarim istemektedirler. Bu durumda birden fazla dagitici firmanin bayisi olmak
i¢in yiiksek miktarda ciroya ulagmak zorunlulugu ortaya ¢ikacaktir. Kisaca tiim dagitici
firmalara bayi olup fiyatlar hakkinda tam bilgi sahibi olmak her zaman miimkiin
olmamaktadir. Ancak cirolari oraninda baz bilgisayar firmalar1 birden fazla dagitici
firmanin bayisi olabilmektedirler. Bayi, o {iriiniin var oldugunu gordiikten sonra fiyatini
da uygun gorirse kendisine 6zel olarak verilen musteri temsilcisi ile konusarak
siparigini vermektedir. Eg anli olarak aldigi iiriiniin bedelini dagitici firmanin banka
hesabina 6demektedir. Miigteri temsilcisi de aldig: talimat ile depodaki Griinii bayi igin
hazirlamaktadir. Hazirlanan tiriin, bayiye banka belgesinin fotokopisi karsiliginda teslim
edilmektedir.

Rekabeti etkileyen bir diger unsur Tiirkiye'de déviz kurunun gelecegi hakkinda
yasanan belirsizliktir. Ozellikle 2001 Subat devaliiasyonu piyasada doviz kurunun
belirsizligini arturmugtir. Piyasa dig girdiye bagimli oldugundan déviz kurunda artiglar
Turk Liras: cinsinden fiyatlan artirmakta ve satiglan diigirmektedir. Boylece finansal
agidan daha iyi durumda olan biyiik firmalar rekabette avantaj saglamaktadirlar.

Sekil 3.1'de Interpro‘nun 1998 yilinda yaptig1 arastirmada ilk 100 bilisim firmas
arasinda bulunan dagitici firmalar yer almaktadirlar. Ilk 200 firma arasinda olan fakat
100 firma arasina girememis olan firmalar diger smifinin i¢inde toplanmig, ara
toptancilar degerlendirme digi birakilmugtir. Diger sinifinin iginde olanlar Albim, Plato,
Biltam, Koyuncu, Penta, Pancom, Bilkom, Cizgi, Bimsan, Multimedya, Ekip, Datagate,
Elma, Vega, Tellioglu, Dama, Turanli, Fokus, BTM, Despec, Pampa firmalandir.
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Sekil 3.1. Dagitici Firmalarin 1998-1999 Satis Gelirleri(1000$)
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Sekil 3.1'de koyu renkle 1998 yili ve agik renkle 1999 yili satig gelirleri
gosterilmektedir. 1998 yilina gére ilk dort firmamn (Arena, Karma, Index, Mikroset)
yogunlagsma oran1 % 52.8 ve ilk sekiz firmanin (ilk dort firma ve Empa, Sentim,
Genpacom, Armada) yogunlasma oram % 70.6 oldugu ortaya ¢ikmaktadir. Ik dért
firma i¢in yogunlagma oramim baz aldigimizda Turkkan (2001)'a gore orta yogunluk
s6z konusu olmaktadir.

1999 yilinda yeni dagitict firma girigi olmamig ama Mikroset firmasi piyasadan
¢ikmugtir. 1999 yilinda yogunluk hesaplandiginda ilk dért firma Arena, Karma, index,
Empa bigiminde sekillenmekte, yogunluk % 51.5 olarak olugmaktadir. Ilk sekiz firma
(ilk dort firma ve Armada, Bogazici, Koyuncu, Genpacom firmalart) i¢in yogunluk %
69.3 olarak gergeklesmistir. Yogunlagsma oraninin 1999 yilinda digmesini rekabetin
arttifimin bir gostergesi olarak saymak mimkuindir.

Dagitici  firmalarin  satig  gelirlerinde ortalama % 6.2'lik bir biiyiime
gergeklesmigtir. Multimedya firmas1 % 213.8 ve Koyuncu firmas: % 129.2 oraninda
satiglarimi artirarak en fazla agama kaydeden firmalar olmuglardir. Iki firma 1998 yilinda
en fazla satig geliri elde eden on firma arasinda yer almazken 1999 yilinda satig
gelirlerindeki artig sayesinde ilk on firma arasina girmiglerdir. Sekil 3.1'deki firmalar
arasinda satig gelirlerini en fazla artiran firma % 77 ile Bogazi¢i olmustur. Bogazigi,
satig gelirindeki artigla dagitici firmalar arasinda onunculuktan altinciliga gikmigtir.

Firmalarin birbirleriyle rekabeti piyasada kar marjlarm digirmiistiir. Kar

marjlarmn dusikliguni bazi rakamlarla ifade etmek mumkiindir. Arena'nin 1999 yili
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satig hasilat1 145 milyon dolar iken kart 13 milyon dolar olarak gergeklesmistir
(www.arena.com.tr). Index'in 2000 yili satiglari 165 milyon dolar iken kari 4 milyon
dolar olarak sgekillenmigtir (IT Business Weekly, 2.4.2001). Ancak belirtilen kar
rakamlarina bakarken tiriin doniig hizlarim dikkate almak gereklidir. Diger bir deyisle
dagitict firmalar bir yil iginde sattiklar triinleri bir seferde ithal etmemektedirler. Once
belli bir miktar mal ithal etmekte ve ithal ettikleri mallar1 piyasaya satmakta, elde ettigi
gelirle yeniden mal almaktadirlar. Bu siire¢ sonunda bir seferde ithal ettifi mallarin
tutarlarinin toplamu sonucunda satig gelirleri olugsmaktadir. Dolayisiyla ithalatgi dagmm
firmanmn yatinmy, toplam satig gelirinden oldukga disiik bir rakamdir.

Kamu dagiticilar arasinda rekabeti etkileyecek herhangi bir davranigta
bulunmamaktadir. Her dagiticidan esit miktarda vergi almakta ve kendisi bizzat
dagiticilik yapmamaktadir. Ancak gimriiklerde yapilan diizenlemeler dagiticilan
etkilemektedir.

3.2. Giris Engelleri

Giris engelleri konusunda galigmalara onciilik eden Bain (1956) piyasalarda {i¢
tip girig engelinin mevcudiyetinden bahsetmistir.?® Bain (1956)in soziinii ettii giris
engelleri asagida anlatilmaktadir:

1. Mutlak maliyet avantaj Mevcut firmamn birim maliyeti iki dolar ve
girecek olan firmanin maliyeti bes dolar iken mevcut firma fiyat1 dort dolar
olarak belirleyerek piyasaya yeni girigleri engelleyebilmektedir.

2. Giris i¢in buyiik sermaye yatirimi gereksinimi: Endiistriye girig i¢in yiksek
girig yatinm gerekli ise endiistriye girecek firmanin vazgegmesi olasidir.

3. Uriin farklilagmasi: Tiketici agisindan piyasaya girecek olammn triini ile
mevcut firmamn Grint farkli  endistriye girecek olan firma biyik risk
altindadir. Omek olarak IBM PC ile Apple Macintosh makineleri
verebiliriz. Tiketici agisindan Apple Macintosh bilgisayarlann ile IBM
bilgisayarlan birbirinin tam ikamesi degildir ve IBM'den Apple'a gegmenin
onemli maliyeti vardir. Tiketicilerin IBM'in bilgisayarlarindan vazgegip
yeni bilgisayar firmasinin uriinlerine dénmemesi durumunda yeni girecek
firma (Apple) biyiik zarara ugrayacaktir.

Turkkan (2001) giris engelini karliik oram yiksek alanlara yeni firmalarin
girememesi olarak tanimlamaktadir. Koch (1980) risk derecesi, Giriin farklilagmasi, talep

biylimesi gibi faktérlerin ayn1 kalmasi durumunda piyasa yiiksek kar oramina sahipse

% Joe Bain (1956)'in ¢ahismasi Carlton ve Perloff (2000)'dan aktarilmistr.
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yeni firmalarn piyasaya girecegini, fakat girigleri engelleyen faktorlerin olabilecegini
belirtmis ve bu faktorleri girig engelleri olarak tanimlamstir.

Tirkiye'de yeni bir dagitict firmanin piyasaya girmesinin 6niinde ¢ikan sorunlar
su bigimde siralamak miimkindir;

1. Girig sermayesi zorlugu,

2. Ureticiden dagiticilik anlasmasi yapma zorlugu,
3. Piyasada olusan belirsizlikler,

4. Bayi agim kurma zorlugu.

3.2.1. Giris Sermayesi Zorlugu

Tiirkkan (2001)'a gore ilk yatinm gereksiniminin ¢ok yiiksek olmasi bir girig
engeli olabilmektedir. Tirkiye'de bilgisayar donamim sektériinde de dagitica firmalarin
piyasaya giriglerinde bir engel tegkil etmektedir. Piyasada dagiticilik yapacak olan bir
firmamin oncelikle bir depo ve ofise ihtiyaci vardir. Ayrica ginimizde Internetin
gelismesi ve tim dagitici firmalarin geligmig bir Internet sitesinin bulunmast sonucu
ithalatgt dagitict olarak piyasaya girmek isteyen firmalarin Internet sitesi kurmasi
zorunluluk halini almigtir.

Ayrica yeni girecek firmalarin kredili alig yapma imkanlari simrlidir. Bu nedenle
ilk aliglar igin de yeterli bir finansal giice sahip olmas: gereklidir.

Dagitici firmalarin diganidan ithalat yapmasi igin her yil dizenli olarak yetki
belgeleri almasi gerekmektedir. Sanayi Bakanliginca hazirlanan 2001 yilinda Resmi
Gazetede yayinlanan "sanayi urinlerinin satig sonrasi temsiline dair teblig" ile yetki
belgelerinin alinmasi igin ithalatgn dagitici firmalann yedi cografi bolgede besi kendi
adina ve on altis1 sozlegsmeli sirketlerin olmak Gizere yirmi bir adet servis istasyonu
bulundurmas: sart: getirilmigticr (BT Haber, 5.2.2001). Dagitict firmalann servis
istasyonlarim kurmasi ve orgiitlemesi maliyetli ve zaman isteyen bir ugrastir.

Sektore ilk girecek dagitict firmalanin kendilerini kiigik bilgisayar firmalarina
tanitmak i¢in reklam yapmalar1 gerekmektedir.

Kisaca piyasaya yeni girecek dagitici firmamin depo ve ofis ihtiyaglarint
giderecek, internet altyapisini ve servis istasyonlarimi kuracak, reklam giderlerini
kargilayacak ilk yatirim sermayesine ihtiyaci vardir.

3.2.2. Ureticiden Dagiticihk Alma Zorlugu

Tiurkkan (2001), ithalatta yasanan zorluklarin da o6nemli bir giris engeli
olabilecegini belirtmektedir. Her firma, rasyonel bigimde diigtniip karlarini maksimize

etmek amacim giitmektedir. Uretici firmalarin maksimum kar etmek amaciyla aldiklar
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en stratejik kararlan kendi tirlinlerinin Tiirkiye'de nasil pazarlanacagina karar vermektir.
Yurt dig1 ureticiler, hangi dagiticilar1 kullanacaklarina bu agidan bakip bazi kararlar
almaktadirlar. Ornek olarak Fujitsu-Siemens firmasimin dagiticilarim secerken stratejik
rakip olarak gordigi IBM, HP, Compaq gibi bilgisayarlarin dagiticiligii yapan
firmalann degerlendirme digi birakmasi verilebilir. Bazi yurtdist iretici firmalar,
dagiticilarimin bagka hicbir firmamin dagiticihigim almamasi sartim 6ne siirmektedirler.

Yurtdis1 Gretici firmalarin dagitic: segerlerken dikkate aldiklan kriterlerden biri
firmanin kokli ve basarili bir gegmisinin olmasidir. Piyasaya yeni girecek olan dagitica
firmanin belli bir sire sonra piyasada kalip kalmayacagi, odemelerini aksatip
aksatmayacag), yitksek miktarda satis yapip yapamayacadi konularinda belirsizlikler
vardir. Belirsizlikler yurtdis: iiretici firmanin, yeni firmaya dagiticilik verirken bazi ek
isteklerde bulunmasina veya dagiticilik vermemesine yol agmaktadir.

Yabanc: dreticiler genellikle dagiticilara belli bir satig rakammm gegmesi halinde
belli bir yizde indirim uygulamaktadiriar.?’ Piyasaya yeni giren bir dagiticimin bayi
kanallarin1 olusturmadan indirim igin gerekli satiy rakamlarna ilk zamanlarinda
ulagmas1 zordur. Dolayistyla tretici firmalarin indirimleri yeni giren firmalar i¢in bir
dezavantaj teskil etmektedir.

Ozetle retici firmalarm dagiticiik vermek igin ikna edilmesi, yeni dagitic
firmalarin piyasaya girigte yasadig1 en 6nemli sorunlardan biridir. ‘

3.2.3. Piyasada Belirsizlikler

Turkiye'de doviz kuru ve piyasada talebin siirekliligi konusunda belirsizlikler
vardir. Ozellikle 2001 Subat krizi ve devaliiasyonu, piyasada olusan belirsizlikleri
artirmigtir. Déviz kurunun artmasi yabanci ithal girdilere dayali sektérde mallarin Tiirk
Lirasi cinsinden pahah hale gelmesi sonucunu dogurmakta ve talebin azalmasia yol
agmaktadir. 2000 yilindaki krize ragmen biiyiiyen bilgisayar donamm sektori 1994 ve
2001 Subat ayr krizlerinden sonra kiigiilme yasamistir. Kiiciilmenin nedeni 1994 ve
2001 krizlerinde déviz kurlarinda yasanan hizli yikseliglerdir. 2001 krizinde stogunda
mal1 olan firmalar mallar1 kampanyalarla sunmuslardir, fakat ithalatg1 dagiticilar yeni
uriin ithal etmeyi bir siire durdurmuglardir (BT Vizyon Pazar, 4.2001). Doviz kuru ve
istikrar programmin gelecegi hakkinda olusan belirsizlikler piyasaya yeni girmek

isteyen dagitici firmalarin 6niindeki baslica engellerden biridir.

! Amaglanan ciroyu gegince yapilan ahigverisin bir yiizdesi geri 6deniyor.
7.0, VOKSEKOGRETIM KURULY
nOKIMANTASYON MERHEZE
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Devletin giimriiklerde yaptif1 diizenlemeler sektorde belirsizlikler olusturan diger
bir faktordir. Sektore dagitici firma olarak girmek isteyenler devletin gumriklerde
alaca@1 yeni kararlarin belirsizliginden etkilenmektedirler.

Tiim olumsuzluklara ragmen sektore yeni firmalar girmektedirler. Son olarak
‘Avrupa ve Ortadogu'da bilgisayar pargalarimn dagitimini yapan Asbis firmasi, Turkiye
bilgisayar donanmim sektoriinin yeni dagitici firmalanindan olmustur (BT Haber,
4.6.2001).

3.2.4. Bayilik Agim Kurma Zorlugu

Piyasada yerlegsmis dagitict firmalar, kendileri igin yeterli bayi aglarini
kurmuglardir. Piyasaya yeni giren firmalar bir siire tam olarak kuramadig1 bayi agiyla
caligma zorlugunu yagamaktadirlar.

Piyasaya yeni girecek olan dagitict firmanin piyasada istedigi sayida bayiyi
bulmas1 zaman almaktadir. Bayi agim hemen kuramamasi yeterli satist yapamamasi
nedeniyle tretici firmanin kotay: gegen dagitici firmaya yaptig: geri ddeme olanagindan
yararlanamamasina yol agmaktadir. Kar marjinin disiik oldugu sektorde dagitic
firmalar igin Uretici firmanin yaptigt geri 6demeler ¢ok 6nemlidir. Dagitict firmalarin
bayi aglaninin tam olarak oturmamis olmasi, istedikleri satig rakamlarmi dolayisiyla
karlar1 hemen elde etmelerini 6nlemektedir.

Ayrica dagitict firmalar, iyi satig yapacak ve Odemelerini zamaninda
gergeklestirebilecek olan bilgisayar firmalarmin bayi olmasini istemektedirler. Fakat
aragtirmalar ve giivenilir bayileri bulmalar1 zaman almaktadir.

3.3. Stratejik Davramslar

Rekabet, nispeten adil bir ortamda birden ¢ok benzer durumdaki katilimcinin
yarigma kurallarina bagli kalarak, es anli olarak kit bir seyi veya istenilir bir durumu
kazanma amaciyla yaptiklari ¢abalar olarak nitelendirilmektedir (Turkkan, 2001, 69).
Rekabet amaciyla piyasalarda firmalar daha fazla kar etmek giidusii ile birbirlerini rakip
olarak gordikleri bir oyun oynamaktadirlar. Oyun kavramini zorunlu olarak kargilikli
bagimlilik igerisinde olan akilli kararlarin alindig: bir durum olarak tanimlanacak olursa
strateji kavrami da oyuncularin akla gelebilecek her tiirlii durum kargisinda nasil hareket
edeceklerini ortaya koyan bir oyun plani olarak tammlanabilir. Bu durumda stratejik
hareket bir oyuncunun rakibinin kendisinin nasil davranacag: konusundaki beklentilerini
degistirerek tercihlerini kendisi lehine etkileyecek harekettir (Tiirkkan, 2001, 35).
Firmalar arasinda rekabete konu olan davramslar sadece fiyat belirlemek ile simrh

degildir. Firmalar, piyasalarda paketleme yontemleri, reklamlar, kampanyalar gibi ¢esitli
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imkanlar ile alicilanin dikkatini gekmeye galigmaktadirlar veya daha fazla kar elde
etmek amaciyla cesitli davramglarda bulunmaktadirlar veya yatinmlari i¢in yeni kaynak
aramaktadirlar. Firmalarin rekabet avantaji saglamaya veya rekabet giciine
surdirilebilirlik 6zellifi kazandirmaya yonelik her tirti bilingli ¢abasim stratejik
yaklagim olarak tammlamak miimkiindiir. Firmalarin sozii edilen arayiglarimin nedeni
de tizerlerinde hissettikleri rekabet baskisidir (Tirkkan, 2001, 75). Dagitici firmalarin
belli basl stratejik davramglart agagida siralanmugtr;

1. Uretici ile anlagip belli bir marka ad ile iiretim yaptirmak,
Yeni dagiticiliklar almak,
Internet iizerinden faaliyetler,
Yurtdigina agiimak,
Borsaya agilmak,
Kampanyalar diizenlemek,
Bayilik vermede stratejik davrams,

Tek bir tiretici ile ¢aligip uzmanlagmak,

Y X N 0k LN

Bilgisayar tiretimine gegis,
10. Bayilere ve son kullamciya hizmet gotiirmek.

3.3.1. Uretici ile Anlagip Belli Bir Marka Adi ile Uretim Yaptirmak

Giiniimiizde 6zellikle siipermarketlerin, iiretici ile anlasarak siipermarket markasi
altinda yeni driinler urettirdikleri ve bu iiriinleri biraz daha ucuz fiyata sattiklan
gozlemlenmektedir.

Bilgisayar donamim sektoriinde baz1 dagitici firmalar, yurt diginda OEM iiriinleri
Uretimi yapan firmalara kendi istedikleri marka adini yazdirarak malin diinyada
pazarlamasini yapmaktadirlar. Bu tip davramgt yapan firmalardan biri Empa'dir. Empa,
yurt dist iretici firma ile anlagip "Utopia " markas: adi altinda ekran karti, ana kart
uretiminde anlagmug ve bu tiriiniin pazarlamasim tstlenmigtir (www.empa.com.tr).

3.3.2. Yeni Dagiticiliklar Almak

Sektorde yer alan dagitict firmalarin en 6énemli stratejik davramislarindan biri de
daha 6nce anlagma yapmadiklan ireticiler ile anlagarak yeni bilgisayar pargalarinmn
Tiurkiye dagiticiliklarini almaktr.

Piyasada giderek artan bir performans gosteren dagiicilarin yeni dagiticilik
anlagmalar1 yapmasinin 6niinde bulunan zorluklar giderek azalmaktadir. Senelerce
yuksek kapasiteli bilgisayarlara yonelik tiriinler yapmis olan 3com firmasi, PC'lere

yonelik calismaya basladiginda Arena firmasina dagiticisi olmas: teklifini kendisi



45

getirmigtir. Bunun sonucunda A}ena, bugiin 3Com firmasinn iiriinlerinin .dagitimni
iistlenmektedir (Globus, 2000).

Yeni dagiiciliklar almak dagitict firmalarin pazarladigy  Griin  tabamm
genisietmekte ve bayilerine sagladigi olanaklar artirmaktadir. Dagitict firmalar bu
davransla daha fazla diriiniin dagitimini yaparak bayilerine daha fazla hizmet saglamay1
hedeflemektedirler. Boylece onlarin memnuniyetini temin etmeyi ve daha fazla satig
yapmay1 amaglamaktadirlar. DaZitict firmalann yeni dagiticiliklar almasina Ornek
bulmak igin bazi firmalarin tarihine bakmak miimkiindiir.

Albim, 1990 yilinda Star yazicilani dagiticihigs ile igse baglamugtir. 1993 yilinda
Verbatim driinleti, 1995 Mitac tasmnabilir PC trinleri, 1996 yilinda Mitac PC ve
ekranlari, 1998 yilinda Kingmax Pcmcia ve DFI anakartlari, 1999 yilinda KFC ekranlar
ve 2000 yihnda Fujitsu Siemens bilgisayarlarimn dagiticiliklarina  girigmigtir
(www.albim.com.tr).

Armada 1993 yilinda Novell ve Cnet; 1994 yilinda 3com, Cisco, Cheyenne; 1995
yilinda Allied Telesyn, Attachmate, Citrix, Microtest, Mad-Tap, Motorola; 1996 yilinda
IBM ve WRQ; 1997 yilinda BICC; 1998 yilinda Watchguard ve Cabletron, 1999
Network Associates, Intel network iiriinleri, AMP, Siemens&New Bridge, Symantec ve
Computer Associates,; 2000 yilinda Lucent Technologies Enterprice Network,
Avaya,Aopen, Intel CPU-anakart, Microstar, USR, IBM sabit diskleri dagiticiliklarim
almigtir (www.armada.com.tr).

Index 1989 yilinda 3M manyetik ortam triinleri dagiticihidt ile ige baglams,
1991 de Olivetti PC, 1993 de HP ve Siemens Nixdorf PC, 1994 de APC kesintisiz giig
kaynaklari, 1995 de IBM, 1999 yilinda Xerox, IBM POS, Escort ve Cisco uriinlerinin
dagiticiliklarina baglamistir (www.index.com.tr).

Dagitici  firmalar, bazen stratejik bir kararla bazi mallanin  dagitimm
birakmaktadirlar. Ornegin, Empa 1999 yilinda Hyundai marka ekranlarin dagitimindan
cekilmigtir(www.empa.com.tr).

Dagitic1 firmalanin goguntugu yillar iginde degisik firmalarin Griinlerinin Turkiye
dagiticiligini almak suretiyle biiytimiiglerdir.

3.3.3. internet Uzerinden Faaliyetler

Son zamanlarda dagitici firmalar Internet sitelerini daha aktif olarak kullanmaya
baglamistir. Dagitici firmalar Internet siteleri aracilifiyla bayilerine stoktaki urinleri,

fiyatlanimt ve bayiler igin diizenledikleri kampanyalarn bildirmektedir. Bayiler de



aldiklan1 bilgileri inceleyerek, son kullanicilara satacaklart mallarn kararlagtirip
sipariglerini hazirlamaktadirlar.

Internet iizerinden bayilerine hizmet goétirmeyi ilk olarak Arena firmasi
baslatmustir. 1999 yilinda Arena Firmasi, Istanbul'daki bayilerinin e-posta ile son fiyat
durumlarint izleyebilmelerine ve stok durumunu &grenebilmelerine, tiriin varig tarihi
tahminlerine ulagabilmelerine olanak saglamigtir (BT Haber, 17.11.1999).

Arena, kendi mal aldig1 tedarikgiler igin tencere.com ve bayilerinin kullanimi igin
pencere.com sit\elerini agmustir. Tencere.com sitesi ile tedarikgiler, ellerindeki stoklar,
sipariglerin listesini, Arena bayilerinin kendi mallarina olan taleplerini gorebilmekte ve
iriin bilgilerini degigtirmektedirler. Pencere.com sayesinde bayilerin hangi tirtinlerle
ilgilendiklerini Arena ve tedarikgiler gormekte ve ona gore ellerinde stok
bulundurmaktadirlar (IT Business Weekly, 8.1.2001). Arena, toplam sipariglerinin
% 40'1m pencere.com'dan almaktadir. 1,500 iyesi olan pencere.com'u giinde 600 bayi
ziyaret etmektedir (BT Haber,17.5.2001). Ayrica Arena, artik palmos uyumlu cep
bilgisayart olan bayilerine, urin ve stok bilgilerini anlik olarak iletmektedir
(www.arena.com.tr).

Empa firmasi, Internet sitesinde hizli sistem adiyla perakendeciye yeni bir ulagim
yolu bulmugtur. Hizli sistem ile son kullanictya Bonus kart kullanarak bilgisayar
tirtinlerini on sekiz ay vade ile satin alma imkani saglamaktadir. Empa Internet sitesinde,
son kullamicinin bilgisayar triinlerini satin alabilecegi hizlhi sistem satig noktalarinin
adreslerini, telefonlarim ve bazi bilgisayar trinlerinin son kullaniciya satig fiyatlarim
vermektedir (www.empa.com.tr).

Boyut firmast son kullamecilari, Internet sitesi ile bakimlar yapilmis ikinci el HP
ve Siemens marka bilgisayarlan satan  bayilerine  ydnlendirmektedir.
(www .boyutbilgi.com.tr).

3.3.4. Yurtdisina Acilmak

Firmalar, gerek tedarik zincirlerini rahatlatmak gerekse bagka pazarlara agilmak
amaciyla bagka ulkelerde de faaliyete gegmektedirler.

Dagitic1 firmalann yurtdigina agilmalarinin somut 6rneklerinden biri Empa'dir.
Empa, satin alma operasyonlarinda destek gorevi istlenmek i¢in Miinih subesini 1986
yilinda, tedarikgilerle iligkilerini gelistirmek ve kendi markas: Utopia'mn AR- GE ve
oretim takibini yapmak amaciyla Hong Kong subesini 1995 yilinda, satiglarim bagka
tilkelere kaydirmak i¢in Azerbeycan subesini 1997 yilinda; Kazakistan, Dubai ve Kahire
subelerini 1998 yilinda agmistir (Bilgisayar gazetesi, 10.2000).



47

Diger bir dagitict Genpacom 1992'de Singapur'da ve 2000 yilinda Tayvan'da bir
ofis agmigtir. Genpacom agtig1 ofisler aracihfiyla satin alma faaliyetlerine odaklanma
firsati bulmustur. Genpacom, Afrika iilkeleri ve Tirki Cumhuriyetlerde satis
faaliyetlerinde bulunmak iizere satig organizasyonu gergeklestirmeye ¢aligmaktadir (IT
Business Weekly, 17.4.2000).

Bimsan firmasi ABD, Tayvan ve Hong Kong'da ithalat iglemlerini yiiritmek
amaciyla irtibat birolar kurmugtur (www.bimsan.com.tr ).

3.3.5. Borsaya Acilmak

Finansal. a¢idan kaynak bulmanin énemli bir yolu olan hisse senetlerinin borsada
satilmasi firmalar agisindan son zamanlarda tercih edilmektedir. Bilgisayar donamm
sektorii dagiticilant arasinda borsaya agilan ilk 6rek Arena olmugtur. Arena, yizde 15
hissesini 5,347 yatirimciya 9.3 trilyon liraya satmugtir.. 26-27 Ekim tarihleri arasinda
gergeklesen halka arzda bireysel yatirimciya tahsis edilen 135,000 lot hisse senedi
igin 794,423 lotluk talep gelmigstir. Hisse senetlerinin yiizde 45't yurtdisi kurumsal
yatinmciya satilmigtir. Hisselerin fiyati 31,000 lira olarak gergeklesmistir (Finansal
Forum, 1.11.2000). 2000 Kasim ve 2001 Subat aylarinda yasanan iki kriz sonucunda
Arena hisseleri deger kaybetmistir.

Indeks firmas: SPK'na bagvurusunu 2000 yili Kasim ayinda yapmus, fakat gikan
krizler sonrast hisse senetlerinin daha iyi fiyata gidebilecegi uygun zamam beklemeye
baglanmugtir (Finansal Forum, 4.7.2001)

Bogazigi Bilgisayar 2000 Kasim ayinda borsaya agilma planlarindan bahsetmis
(BT Haber,17.10.2000), ancak krizlerden sonra SPK'ya olan bagvurusunu yapmamugtir.

3.3.6. Kampanyalar Diizenlemek

Dagiticilar, stoklarinda kalan mallart ellerinden ¢ikarip yeni mallari ithal etmek,
finansal ihtiyaglar gibi nedenlerle belirli durumlarda bayilerine satiy kampanyalari
yapmaktadirlar. Dagitic1 firmalar TL iizerinden satig, mallar1 demet halinde veya bagl
sat1s®® olarak satmak gibi kampanyalar diizenlemektedirler. Demet halinde satig igin
Shy (1995), bir triinin birden fazla miktannin indirim ile satilmasi tammini vermis,
satiga bagimlilik halini bilgisayar donanimimin yaninda bir yazilim paketinin verilmesini
ve yazihim Uriniinin tek bagina satilmamasim 6rnek olarak gostermistir.

Firmalar oOzellikle ellerinde kalan eski teknoloji. bilgisayar trinlerini, yeni

teknoloji mallar ile birlikte satmak igin kampanyalar yapmaktadirlar. Dagiticilar, iki

% Bagiml satig Ingilizce literatiirde "tie in sale” olarak gecmektedir.
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uriing birlikte ucuz fiyata satmakta ve yeni teknoloji mali tek bagina satmamaktadirlar.
Boylece bayi yeni teknoloji mali tek bagina alma sans1 bulamamaktadir.

Dagitict firmalar. .birden fazla adet mal alan bayilerine belli indirimler
uygulamaktadirlar. Indirimleri adetlere gore belirlemektedirler. Satin alinan miktar
arttikga indirim artmaktadir.

Firmalar, ozellikle kriz ortamlarinda piyasada canhilifi saglamak amaciyla
bayilerine kampanyalar diizenlemektedirler. En son olarak: 2001 krizinden sonra Mayis
sonlari ve Haziran baglarinda Indeks, Arena gibi. dagitict firmalar, onlerini
gbrememelerine ragmen satiglarim artirmak ve piyasayr canlandirmak amaciyla
bayilerine TL cinsinden satiglar yapmaya baglamiglardir (BT Haber, 14.5.2001). Penta
ve Bogazi¢i firmalarinin da iginde bulundugu bazi firmalar, bayilerine kisa dénemli
kredi agmaktadirlar (IT Business,.7.5.2001)..

Aynica dagiticilar son kullamcilara da bayilerinin bazi kampanyalar agmasina
onciiliik etmektedirler. Boyut . Elektronik, bayileri araciigiyla ikinci el bilgisayarlar
satmaya baglamigtir. Bakimlari yapilmis, gereken pargalart degistirilmis ve kutulanmig
olan ikinci el bilgisayarlar bir y1l garanti ile satilmaktadir (www.boyutbilgi.com.tr).

3.3.7. Bayilik Vermede Stratejik Davramslar

Dagitic1 firmalar, kiigiik firmalara bayilik vermek igin onlarin bilgisayar iizerine
faaliyet gosteren firmalar olmalanm sart kogmaktadirlar. Bu nedenle bayilik
anlagmalarinin yapilmast igin. bayi adaylarindan ticari sicil belgelerinin fotokopisini
istemektedirler.

Ozellikle baz1 biiyiik dagitic1 firmalar bayilik vermede diger dagiticilardan farkls
stratejik davramglarda bulunmaktadirlar.®® Omek olarak Empa firmasini verilebilir.
Empa, satiglarin yiikksek oldugu Anadolu kentlerinde Empartner olarak adlandirilan ve o
ilde tek olan bayilerle galigmaktadir. Boylece bu bayi ile siki bilgi alisverisinde
bulunacagina ve bayinin o ilde diger alt bayilere sorumluluk vermek suretiyle daha
basanili olacagina inanmaktadir (IT Business Weekly, 10.1.2000). Empa, ayrica bayisi
olmayan firmalara da dogrudan gidip aligveris yapmalar1 icin beklemesiz satig
istasyonlarim tasarlamgtir.

Kapanmadan 6nce Karma firmasi, ¢alistig: bilgisayar firmalariyla 6zel hiikiimlerin
bulunmadig1 siradan bayilik sézlesmeleri yapmugtir. Karsit olarak calistigi firmalan

degisik kriterlere gore bir degerlendirmeye tutmakta, bu degerlendirmeler 1s13inda

% Biitiin biiyiik dagiticilar bayilik vermede titiz davranmamaktadirlar. Omek olarak Arena firmasi 6nemli
bayilik sartlan 6ne siirmemektedir.
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bazilan ile ¢aligmasimi sona erdirirken, bazilan ile ¢aliymaya devam etmigtir (IT
Business Weekly, 10.1.2000).

Bazi dagitict firmalar, bayi adaylarindan cesitli sartlar1 yerine getirmesini
istemektedirler. Ornek olarak bir periyotta belli bir ciro ile alig yapmak sartin1 belirtmek
mimkiindir. Ciro gartim  bazi dagitict firmalar uygulamamaktadirlar. Penta ve
Bogazigi, firmalan ciro sartim aramamakta, fakat belli bir cironun {izerinde
kendilerinden alim yapan bilgisayar firmalarina indirim yapmaktadirlar.

2000 yilinda Sentim firmast bayilerinde yeterli kalite standartlarina uymayan
bayilerini ayiklayarak 137 olan bayi sayisim 80'¢ indirmigtir. Sentim firmasi boylece
belli kalite standartlarini oturtmay1 ve son kullamiciya daha kaliteli hizmet gotiirmeyi
amaglamigtir (IT Business Weekly, 3.4.2000).

3.3.8. Tek Bir Uretici ile Calisip Uzmanlasmak

Bazi1 dagitic: firmalar tek bir tireticinin mallarinin dagitimini iistlenmektedirler.

Kuruldugu ilk yillarda OEM dagiticihigini yapan Sentim, daha sonralari Dell
Bilgisayarlarimin Turkiye dagiticihgini almig ve OEM dagiticiligimi birakmugtir. Sentim
firmast kar marjinin digiik ve Tirkiye'de doviz kur riskinin yiiksek olmasi nedeniyle.
OEM dagiciligindan gekilmistir. Sentim, Dell Bilgisayarlarinin Tiirkiye dagiticiligim
yaparken yeni bir organizasyon yapilanmasina gitmis belli standartlarin altinda olan
bayileriyle ¢aligmasini  durdurmugtur. Boylece Sentim, Dbilgisayar satiginda
uzmanlagmay1 amaglamistir. Ayrica  Sentim, KRN markali bilgisayar iretiminde
bulunmaktadir (IT Business Weekly, 3.4.2000).

Tek tretici ile galigan diger firmalar Pancom,. Bilkom ve TNB. firmalaridir.
Pancom, sadece Panasonic firmasimin Orinlerini Tirkiye'de pazarlarken, Bilkom
sadece Apple Bilgisayarn urtinlerini, TNB sadece Toshiba Bilgisayarin {iriinlerinin
Tirkiye'de dagitimim yapmaktadir. (www.bilkom.com.ir ve www.pancom.com.tr ve
www.toshibatr.com)

3.3.9. Bilgisayar Uretimine Gegis

Dagitic1 firmalar bazen yurt digindan ithal ettikleri. OEM pargalarini montaj
ederek bilgisayar iretiminde bulunmaktadirlar. Bilgisayar uretimine gegen en dénemli
dagitic1 firma ornegi Bogazigi Bilgisayardir. Bogazigi Bilgisayar bir dagitici iken daha
sonra Aidata markas: ile bilgisayar iiretimine gegmistir (www.bogazici.com.tr). Aidata
markas1 1995 ve 1996 yillarinda adet bazinda en fazla satan on bilgisayar markasi

arasinda yer almigtir (Interpro,2001).
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Bir diger ormek Sony bilgisayar triinleri dagiticist iken daha sonra Quasar
markastyla bilgisayar iiretimine gegen Siirat Bilgisayardir. Sentim bir dagitic1 iken 1993
yilinda KRN markas: ile bilgisayar iiretimine gegmistir (www.sentim.com.tr). Bunun
yam sira Enes Bilgisayar firmasi1 da kendi markasi olan Enes PC ile bilgisayar tretimine
devam etmektedir (www.enes.com.tr ).

Cizgi Elektronik kurulmas: ile birlikte bilgisayar uretimine gegmis, fakat 1998
yilinda bilgisayar liretimini birakmigtir (www.cizgi.com.tr).

3.3.10. Bayilere ve Son Kullaniciya Hizmet Gotiirmek

Bayiler, dagiticilarin miisterileridir. Dolayisiyla dagitici firmalar bayilere yeni
olanaklar saglayarak onlari memnun etmeye ugragmaktadirlar. Arena'nin web sitesinde
firmamin amacinin bayilerine art1 defer yaratmak ve onlarin daha fazla kazanmasina
yardimet olmak oldugu belirtilmektedir.

Dagitic1 firmalar, bayilerinin ¢oézemedigi teknik sorunlar igin destek hizmeti
sunmaktadirlar. Ornek olarak Empa firmasim verilebilir. Empa, bayilerinde bozuk
oldugu tespit edilen tiriinleri araba ile alip 24 saat iginde sorunu gidererek veya yeni
uriin vererek bayilerine bir teknik destek hizmeti gotiirmektedir. Ayrica anzali Griinlerin
daha iyi anlagilmasi ve ufak arizalarin bayiler tarafindan giderilmesi agisindan
bayilerine egitim hizmeti vermektedir (www.empa.com.tr / haberler).

Diger bir dagitict firma Tellioglu, tiriinlerinde sorun olmast halinde bayilerinden
uriinleri firma teknik hizmet merkezine kendi imkanlar1 veya kargo ile ulagtirmalarini
istemekte ve boylece bakim yapmaktadir (www tellioglu.com.tr).

Dell yetkili servis saglayict olan Sentim destek, son kullanicilara yonelik olarak
ii¢ adet hizmet paketi sunmugtur;

1. Parga dahil hizmet paketi,
2. Parga hari¢ hizmet paketi,
3. Parga garantiii hizmet paketi.

Belirtilen ti¢ paketle Dell kullanicilari, 48 saat iginde diz isti bilgisayarlarinin
onartlmasi olanagina sahip olmuslardir. Par¢a dahil hizmet paketinde kullanicilar;
cihazin tizerine s1vt dokiilmesi, cihazin digiip kirilmasi, agir1 voltajdan cihazin yanmast,
cihaza viris bulagmasi, pilin Omriinin bitmesi digindaki anzalar i¢in odemede
bulunmamuslardir. Parga hari¢ hizmet paketinde kullanicilar her onannmda sadece parga
ticretini 6derken, parga garantili hizmet paketinde kullanicilar her onarim igin elli dolar

disinda tcret 6dememislerdir (BT Haber, 27.6.2000).
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3.4. Fiyat ve Maliyetler

Her iktisadi tegekkiil gibi dagitic1 firmalar da fiyat belirlerken maliyetlerine dikkat
etmektedirler. Yurt di iireticiler, ithalatg: dagitict firmalarinin belli bir satig cirosunu
gegmesi durumunda satig cirosunun belli bir yiizdesini geri 6demektedirler. Béylece
yiiksek satiy yapan biiyikk dagitica firmalar bir maliyet avantaji ile kargt kargiya
kalmaktadirlar.*

Fiyat belirlerken dagiticilarin 6niinde hesaba katmalarnt gereken diger bir faktor
rakip dagiticilarin aym markali triinler ve diger markal iiriinler i¢in belirledikleri
fiyatlardir. Diger dagitici, aym1 marka anakart igin diigiik fiyat belirlediginde s6z konusu
dagmcl da fiyatim indirmedigi taktirde sati yapamama. riski ile karsi karsiya
kalmaktadir. Ayrica diger dagitict bagka marka anakart i¢in ¢ok disiik fiyat belirlediyse
aym tehlike s6z konusu olmaktadir. Dolayistyla dagitic1 firmalar diger dagiticilarin ayn1.
ve farkli marka urinler i¢in belirledikleri fiyatlarni goz oniinde bulundurmak zorunda
kalmaktadirlar. Piyasada firmalar iizerlerinde yogun rekabet baskisi hissettiklerinden
kar marjlarin1 dogik tutmaktadirlar.

OEM fiyatlarinda bozuk ¢ikma oram yiiksek olan iriinler ile eski teknoloji olan
orinler ucuz fiyata satilmaktadir. Yeni teknoloji olan iriinler (diger bir deyisle iriin
omriiniin basinda olan trinler) pahali fiyatlara sahiplerdir. Dagitic1 firmalar eski
teknoloji trtinlerin ellerinde kalma riskinden dolayt onlar1 kampanyalar hazirlayarak
veya fiyatlarini indirerek pazarlamaktadirlar.

3.5. Rekabeti Artiracak Olan Durumlar

Turkkan (2001), rekabet baskisim "bir firmanin rekabet olgusu nedeniyle
yapamadifi veya yapmak zorunda. kaldifi aksiyonlar" olarak nitelendirmektedir.
Piyasalar i¢in ideal durum firmamn hem rekabeti hissetmesi hem de diger firmalara
rekabet baskisi yaratmasidir. Rekabet baskisi bir yandan firmanin fiyatlari yukar
¢ekmesini engelleyici etki yaparken difer yandan firmanin istedigi mal istedigi
piyasada istedigi kosullarda satmasim engelleyici bir etki yapmaktadir. Tiirkiye'de
bilgisayar donamim sektorinde dagiticilar arasinda rekabeti artiracak olan unsurlar
sOyle siralanabilir;

1. Girig ve ¢ikig engellerini azalmasi,

2. Ulastirma ve haberlesme maliyetlerinin dilgmesi,

3. Piyasaya yeni dagitici firmalarin girmesi, ~
4

. Eksik ve haksiz rekabetin engellenmesi,

% Uretici firmalann dagiticilara geri 6deme yapmasina Risturn deniyor.
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5. Istikrarin saglanmasi.

3.5.1. Giris ve Cikis Engellerinin Azalmasi
Piyasada giris yapabilecek olan potansiyel firmalarin varligi mevcut dagitici

firmalar1 daha rekabetgi davranmaya zorlamaktadir. Fakat potansiyel firmalarn ontinde
cesitli girig engelleri bulunmaktadir. Potansiyel firmalarin sektére daha rahat girebilmesi
rekabeti artirmaktadir. Mevcut firmalanin satig gelirlerinin biyiidiiglini ve girig
engellerinin de fazla olmadif gérildigiinde piyasaya yeni dagitici firmalarin girigi
artmakta, rekabet derecesi yiikselmektedir.

' Cikis engellerinin olmamas: sektorde rekabet yapisini bozan verimsiz firmalarin
piyasadan ¢ikmasini saglamakta ve rekabeti saglam temele oturtmaktadir.

3.5.2. Ulagtirma ve Haberlesme Maliyetlerinin Azalmasi
Deposu, piyasaya daba yakin olan dagitict firmalarnn,. triinlerinin daha. énce

teslimatinin saglanmasi ve maliyet a¢isindan daha avantajlidirlar. Ancak depolar biraz
daha uzakta olan firmalarin rekabette dezavantajli olmalarmin 6niindeki engellerin
kalkmast bu firmalarin rekabet gii¢lerini artirmaktadir.

Biyitk dagitic1 firmalarin Anadolu'da servis aglan daha gelismis oldugundan
bayilerine hizmet gotirme maliyetleri daha azdir. Ulastirma maliyetlerinin azalmasi
kuguk dagitic1 firmalarin bayilerine daha rahat hizmet gotiirmelerini saglamakta ve
rekabet seviyesini yukariya ¢ekmektedir.

Ithalat yapan dagict firmalarin maliyetleri iginde yurt digindan Turkiye'ye
bilgisayar uriinlerinin tagima masraflar1 6nemli yer tutmaktadir. Tagima maliyetlerinin
diigmesi piyasaya yeni girislerin olmasim1 saglamakta ve rekabeti artigina yol
agmaktadir.

Sektorde, dagitici firmalarin merkez depolarinin. genelde Istanbul'da olduklan
goriilmektedir. ithalat¢t dagitict firmalar, ithal ettikleri Griinleri depolarinda saklamakta
ve isteyen bayilerine kargo yoluyla ulagtirmaktadir. Bilyiik firmalar, lojistik firmalar ile
anlagarak ulagim maliyetlerini azaltmaktadirlar. Ornek olarak Arena, Horoz Lojistik
firmast ile anlagarak maliyetlerini yiizde 25 oraninda indirmeyi basarmasi verilebilir
(Finansal Forum, 19.1.2001). Ote yandan kiigiik dagitici firmalarin bu sekilde
maliyetlerini azaltma olanaklar1 kléltlldlr. Lojistik firmalar1 hacim olarak daha g¢ok is
yaptiklan buytk dagitic: firmalara yaptiklar indirimi, kiigiik dagitic: firmalara yapmaya
raz1 olmamaktadirlar.

Son zamanlarda dagitici firmalarin, bayilerine Internet ile ulagmasi, bayilerin daha
fiyat ve hizmetler bakimindan daha ¢ok bilgi sahibi olmalarina neden olmakta ve

dagitici firmalarin tizerinde rekabet baskisini yukan seviyelere ¢ekmektedir.
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3.5.3. Piyasaya Yeni Daglflcl Firmalarm Girisi -

Yeni dagitic1 firmalarin potansiyel rakip firma olmaktan ¢ikip. gergek rakip olmas:
daha siddetli bir rekabet baskisi yaratmaktadir. Yeni dagitic1 firmalar, yerlesik dagitica
firmalarin bayilerini kendi satig yapilarina katmaktadirlar.

Sektorde olan her dagitici firma hem diger firmalara rekabet baskisi yaratmakta
hem de diger firmalanin yaratmug oldugu rekabet baskisimi {izerinde hissetmektedir.
Sektore 2001 yilinda giren Asbis firmasi1 dagitici firmalar arasi rekabeti artirmaktadir.
1998 yilinda faaliyette bulunan Mikroset firmasimn 1999 yilinda piyasadan gikmast
yogunluk oranlarinin diigmesi ve rekabetin artmasi ile sonuglanmagtir.

3.5.4. Eksik ve Haksiz Rekabetin Engellenmesi

Haksiz rekabet kavramu, firmalarin bazi yasal ve idari yikumlulikle
dizenlemelere uymayarak rakiplerine nazaran suni bir rekabet giicii kazanmasi
olgusunu kapsamaktadir. Ancak haksiz rekabet, piyasadan verimsiz galigan firmalar:
degil, verimli ve dirist galigan firmalan elemektedir (Tiirkkan, 2001, 101).

Ithalatim yasal yollardan yapan dagitici firmalarin KDV'siz mal satma olanaklari
sinirhidir. Zira ithalati gimriklerde belgelere gegirilmigtir. Diger deyisle bilgisayar
sektorii vergi kagaklarinin en az oldugu piyasalardan biridir.

Piyasada disik kapasiteli urinlerin satimasi baglica haksiz rekabet
orneklerindendir. Bu urinlerin ¢abuk bozulma olasiligi yiiksek olmaktadir. Fiyat
bakimindan ucuz olmasi nedeniyle bazi dagitici firmalar diigiikk kapasiteli triinleri
bayileri araciligiyla son kullaniciya satmaktadirlar. Kaliteli Giriin satan dagitici firmalar,
olumsuz etkilenmektedirler.

3.5.5. Istikrarm Saglanmas:

Kriz donemleri, ozellikle kiigik firmalarin piyasadan elenmesi ve piyasalarda
oligopol veya monopol benzeri bir yapiya kavugmasina neden olmaktadir. Tiirkiye'de
yasanan 1994 ve 2001 krizleri, bilgisayar piyasasinda finansal giicii kisith olan kiigiik
bilgisayar firmalarini olumsuz yonde etkilemigtir. Ayrica makro ekonomik istikrar
ortaminin saglandif1 zamanlarda yeni rakip firmalar piyasaya girmektedirler.

Kamunun ithalat1 belirli gartlara baglamasi kiigik dagitici firmalar olumsuz
etkilemektedir. Ciinkii kiigiik dagitici firmalar sartlann yerine getirmede zorluk
¢ekmektedirler. Kamunun sartlarinda istikrarin olmamasi biiyiik dagitict firmalar lehine

sonuglar dogurmaktadir.
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3.6. Birlesmeler

Bir sektorde yasanabilecek ii¢ tiir birlesme vardir. Birlesmeler, dikey, yatay ve
yigilma®! tipi olarak incelenmektedir.

Carlton ve Perloff (2000), bir mal veya hizmetin tiretiminde birden fazla safhada
aktif olarak rol alan firmalann dikey birlesmis firma olarak tamimlamaktadirlar.
Tiirkkan(1980), girdi-¢ikt: iligkisi igindeki firmalarin birlesmesini dikey birlesme olarak
yorumlamaktadir. Bagka bir tamm aym iiretim siirecinde bulunan birden fazla sayida
firmanm birlesmesi ile olusan yeni firma icin dikey birlegme kavramimt kullanmaktadir
(Koch, 1980, 252). Ronald Coase (1937),*? degisim maliyeti ve organizasyon maliyeti
kavramlaniyla dikey birlesmeyi incelemigtir. Coase (1937), herhangi bir islemi piyasada
gerceklestirmenin  yol agtifi deBisim maliyeti ile aym islemi firma icinde
gerceklestirmenin  organizasyon maliyetini kargilagtirarak.  firmanin  etkin  bir
organizasyon yapisina nasil ulagabilecegini aragtirmig ve firmanin dikey birlesme
yoluyla firma boyutunu gelistirip gelistirmeyecegini irdelemistir. Sonug¢ olarak
bilgisayar ve bilgisayar iiriinlerinin dagitim ve iiretim siirecinde de bulunan firmalar i¢in
dikey birlesme kavrammm kullanmak dogru olmaktadir. Martin (1994), goriinmez elin
iyi ¢aligmasi1 durumunda firmamn girdilerini piyasadan rahatlikia karsilayabilecegini
belirtmis, fakat gercek diinyada bunun her zaman miimkiin olmayacagini, bu amacla
firmalarin baz1 girdilerini bizzat kendisi tiretmeyi diisiinebilecegini belirtmistir.

Yatay birlesmelerde aym mali veya rakip mali tireten firmalar arasinda yasanan
birlesmeler séz konusudur (Tiirkkan, 2001, 523). Koch (1980) hemen hemen benzer bir
anlatim bigimi kullanarak iiretim sirecinin ayni safhasinda bulunan birden fazla
firmanin birlegmesini yatay birlesme olarak tanimlamustir.

Yigilma tipi birlesmelerde higbir gekilde girdi - gikt: iligkisi olmayan firmalar
arasinda gergeklestirilmektedir. Tirkkan (2001), genelde bu yapiya holding tipi
birlesmeleri 6érnek olarak gostermektedir. Koch (1980) iiretim safhasinin higbir
asamasinda iligkileri olmayan iki veya daha fazla firmanin birlesmesini yigtima tipi
olarak tammlamaktadir.

Bir uluslararasi pazarlama firmasi olan CHS, 1998 yilinda Karma ve 1999 yilinda
Arena ve Armada hisselerinin bir bolimiinii satin almigtir. Ancak 1999 yilinda ¢ikan

kiiresel kriz neticesinde zor duruma dilgen CHS, Arena ve Armada firmalarina olan

# ingilizce literatiirde conglomerate olarak gegen birlesme tiiriinii Tiirkkan (2001), konglomera olarak
kullannugtir.
%2 Ronald Coase'un (1937) calismas: Tiirkkan (2001)'den aktanimaktadir.
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borcunu 6deyememistir. Bunun lizerine Arena ve Armada, sattiklarindan daha ucuz
fiyata hisselerini geri almigtir. Karma, CHS firmasina olan borglan nedeniyle hisselerini
tekrar elde edememistir (BT Haber, 18.10.1999). Daha sonra CHS firmasmin iflas
etmesi ile birlikte Karma, mali ve yonetim sikintisi yagamigtir. 2000 yihi baglarinda
Arena, Karma firmasini satin almig, Karma'mn faaliyetlerini sona erdirirken kendi gatist
altinda Karma i§ birimini kurmustur (BT Haber, 11.4.2000). Bu satin alma ile
Karma'mn bayi kanalin1 kendisine baglayan ve dagiticiliklarini kullanan Arena sektérde
dagiticilar arasi rekabette bir avantaj elde etmigtir.

Ayrica, Arena ile Armada dagitict firmalarinin ortaklar1 aym kigilerdir. Arena ile
Armada kendi alanlarma girmek yerine farkl: alanlarda uzmanlagmay: tercih etmiglerdir.
Arena, daha ¢ok OEM iiriinleri dagitimma yonelmis iken Armada daha ¢ok gebeke
urinleri dagitiminda uzmanlagmigtir.

Sektorde diger bir yigilma tipi birlesme Kog toplulugunun Apple bilgisayarlarinin
Turkiye dagiticihgini yapan Bilkom'un % 70 hissesini satin almasidir (Bilgisayar
Gazetesi, 1.2001).

Bir y1gilma tipi birlesmede Index firmasinin damgasi vardir. Tirkiye-Yunanistan
arasindaki siyasi iligkilerin yumusamasi ile birlikte 2000 Eyliil ayinda Yunanli is adami
Grubu, Index'in % 50 hissesini satin almig ve sonra da index, yatay birlesmeye giderek
Datagate'in % 50.5 hissesini elde etmistir. Boylece Index ve Datagate birbirlerinin almig
olduklan1 dagiticiliklari kullanarak bayilerine daha fazla sayida triin sunma segenegi
yakalamiglardir (IT Business Weekly, 2.4.2001). Index, baska firmalarla birlesme
faaliyetlerine devam etmis ve 1996 yilinda kurulup ag ve iletigim tiriinleri dagiticiligin
yapan Neteks firmasinmin ¢ogunluk hissesini satin almigtir. 2001 May1s ayindan itibaren
iki firma ortak olarak satiy ve pazarlama faaliyetlerine baslamistir. Iki firma boylece
birbirlerinin satiy kanallarim kullanarak birlikte gelismeyi hedeflemektedirler (BT
Haber, 28.5.2001).

Dagitict firmalarin sektorde bilgisayar iiretimine baslamasi dikey birlesmedir.
Zira, dagitici firmalar OEM iriinleri dagitimim1 yaparken, iiretici firmalar OEM
uriinlerini alip montaj yaparak bilgisayar iiretmektedirler. Bogazici ve Siirat firmalarinin
bilgisayar tretmeye baglamasi dikey birlesme tamimina uymaktadir. Ancak Sentim
firmasimn bilgisayar tretmesi dikey birlesme degildir. Zira Sentim, OEM pargalan
yerine Dell bilgisayarlarinin dagitimini yapmaktadir. Diger bir deyisle dagiticiligim

yaptig1 Griine rakip bir GrinG dretmektedir. Dell bilgisayarlannin iiretimini de
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yapmadig1 igin tam olarak yatay birlesme tammlarina da uymamakta yiilma tipi
birlesme ile yatay birlesme arasinda bir yerde kalmaktadir.

3.7. Gii¢ ve Zafiyet Unsurlar:

Birbirleri ile rekabet eden firmalarn her zaman ekonomi platformunda esit
oldugunu séylemek mimkiin degildir. Her firmamn belirgin bazi giigleri ve diger -
firmalara kars1 belirgin baz1 zafiyetleri vardir. Tirkkan (2001), firmalarin rekabet giig
ve zafiyetlerini yap, sistem, yonetim tarzi, personel yetenekleri, ortak degerler, strateji
ve firmamn yetenekleri olmak iizere yedi kalemde toplamistir. Bilgisayar donamim
sektoriinde dagitici firmalarin yapilarindan kaynaklanan giig ve zafiyetler konusu iginde
asagidaki faktorler incelenmektedir;

1. Firma yasi,
2. Kurulug yeri se¢imi,
3. Biyiik firma olma.

3.7.1. Firma Yasi

Turkkan (2001), bir firmamn yagint genel anlamda firma igin bir gii¢ unsuru
olarak algilamaktadir. Bunu ii¢ nedeni baglamaktadir. Birincisi, firmalarin teknoloji
pazar kosullan, girdi temini, personel yonetimi gibi pek ¢ok alanda bilgiyi yaparak
ogrenmesidir. Ikincisi, firmanin piyasadaki aktorlere guven vermesi ve bir imaj
olusturmasidir. Ugiinciisii ilk girenlerin olagan iistii firsatlar yakalayip sonraki yillarda
bu firsatlan kazanca doniistiirmesidir. Yaparak 6grenme yerlesik firmalara, sonradan
piyasaya giren firmalar oniinde bazi avantajlar saglamakta ve yerlesik firmalar da bu
avantajlarini rahathkla kullanabilmektedirler (Carlton ve Perloff, 2000, 352-353).

Tablo 3.1'de dagitici firmalarin yag ortalamalarmm 82 yil oldugu
gozlemlenmektedir. Ayrica yag bakimindan geng olan firmalar Multimedya, Despec ve
Boyut firmalanidir. Ancak Despec firmasinin arkasinda 1999 yilinda on yasinda. olan
indeks dagitici firmas: vardir. Geng olan firmalardan Multimedya, 1999 yilinda satig
gelirlerine gore ilk 50 biligim firmas: iginde 43. , Boyut 49. olmustur (interpro, 2000,
6). Ik 200 biligim firmas: arasinda iki tane geng dagitici firma daha vardir. S6zii edilen
firmalar 1997 yilinda kurulan Tellioglu ve 1996 yihinda. kurulmug. olan Dama
firmalandir. Rakamlar dagitici firmalanin biyiimesinde yasin 6nemli oldugunu
gostermekle birlikte basartyr garanti etmemektedir. Omek olarak; son zamanlarda
sektorden ¢ekilmek zorunda kalan Bilgitag'm geng firma ve Mikroset'in yaglt firma

olmas verilebilmektedir.*?

% Bilgitas'mn kurulus yih 1997 ve Mikroset'in kurulug yil1 1989'dur.
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Firma Adi1 | Kurulug yih

Arena 1991
Indeks 1989
Empa 1982

Armada 1989
Bogazigi 1984
Koyuncu 1996
Genpacom | 1989

Sentim 1990
Multimedya | 1996
Ufotek 1989
Despec 1998
Boyut 1997

Tablo 3.1. Tiirkiye'de 1999 Yilinda Satis Gelirlerine Gére ilk 50 BT
Firmas: Arasmdaki Dagitic: Firmalar ve Kurulus Yillan
Kaynak: Firmalarin Internet Sayfalarindan Derlenmistir.

Dagitic: firmalar, piyasada yaglanarak bayileriyle daha etkin igbirligine gitmeyi
saglamaktadirlar. Ogrenme siirecinde bayiler ve dagiict firmalar birbirlerinden
etkilenmektedirler.

Yas, dagitic1 firmalar igin bir avantaj olmakla birlikte yenilikleri ve egilimleri
takip etmeyen firmalarin piyasadan cekilmesini engellememektedir. Daha once de
belirtildigi gibi 1991 yilinda piyasanin en fazla satis geliri elde eden Commodore
bilgisayarn: dagitict Teleteknik, piyasada yenilikleri takip edemedigi ve vizyon sahibi
olmadsg: i¢in daha sonraki yillarda piyasadan gekilmek zorunda kalmustir.

Onemli olan olaylardan biri de dagitici firmalarin galisti1 bayilerin ve tretici
firmalarin giivenini kazanmasidir. Yeni kurulmus olan firmalarin bir siire sonra sektérde
kalip kalmayacag:i belli degildir. Belirtilen risk ¢ahgilan firmalarin  giivenini
azaltmaktadir. Dolayisiyla daha az sayida firma ile ¢aligmasi sonucunu dogmaktadir.
Boylece kar oranlan olumsuz yonde etkilemektedir.

3.7.2. Kurulus Yeri Secimi

Isletmelerde kurulug yeri segimlerinde énemli olan faktorler organize sanayi
bolgeleri, sanayi siteleri, pazar, hammadde kaynaklan, beseri kaynaklar ve ulagim ile
enerji kaynaklaridir (Dinger, 1996, 122-127). Tirole (1989), dogrusal bir sehrin iki
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ucunda farkl satig firmalart oldugunu ve firmalarin sattiklari tGrinlerin tekdize ve
fiyatlannmn ayni oldugunu varsaymigtir. Tirole (1989), mevcut durumda miusterilerin
yakin olan firmadan mal satin alacaklarini teorik bigimde ortaya koymustur.

Dagitici ﬁrmalann gogunlugu ilk olarak merkezlerini Istanbul'da agtiktan sonra
Anadolu'da subelerini agarak genislemeyi uygun gormuglerdir. Interpro’nun
aragtirmasina gore ilk 200 Biligim Firmas: arasina girmis olan dagtic1 firmalar iginde
merkezini Istanbul diginda agmig olan dagitict firma yoktur. Hatta semt olarak dagitict
firmalanin yiizde 50'si Mecidiyekoy, Sisli semtlerinde yer almaktadir(interpro, 2000, 6-
10).

Tirkiye'de bilgisayar talebinin biyikk ¢ogunlugunun istanbul'dan kaynaklanmasr
dagitici firmalann kurulug yeri secimlerinde rol oynamaktadir. Dagitici firmalar,
bayileri ve son kullanicilarin ¢oguna yakin olmayi tercih etmektedirler.

Istanbul, biiyilk sehir olmasi nedeniyle biinyesinde kalifiye elemanlan
barindirmaktadir. Dagitict firmalar, bilgisayé,r ve Ingilizce bilgisi geligmis olan
elemanlan Istanbul'da rahatlikla bulmaktadurlar.

Hava limam, Ithalata- dayali c¢alisan dagmici firmalar igin stratejik o6nem
tagimaktadir. Baz firmalar, Atatiirk hava limam serbest bolgesinde depo kiralamiglardir.
Yurt digindan gelen bilgisayar ve OEM {iriinlerinin ugaklarla gelmesi dagitic1 firmalarin
hava limanina yakin ilde konumlanmasina yol agmaktadir.

3.7.3. Firma Biiyiikliigii

Olgek ekonomileri en basit anlamiyla iretim 6lgegi arttikca birim maliyetlerin
dismesi sonucunu ifade etmektedir. Dagitic1 firmalarin arasinda en biiyiik avantajlardan
biri de biytik firma olmaktadir. Biyiik dagitic: firmalar, yitkksek miktarda satig yaptiklar
igin uretici firmalara buyiik c¢apl sipariy vermektedirler. Bilyiik gapli sipariglerin
kargiliginda tiretici firmalar, biyiik dagiticilara fiyat indirimi yapmaktadirlar.>*

Bununla beraber biyik dagitici firmalar, daha verimli galismak icin gerekli olan
yenilikleri daha rahat yapma olanagi bulmaktadir. Ornegin; Arena firmasi, is siiregleri
agisindan kritik Oneme sahip olan depo yonetimi ig¢in 2000 yili sonunda barkod
uygulamasina gegmistir. Boylece mal giris ve ¢ikigi, adresler arasi yerlegtirme ve
envanter sayim iglemleri merkezi elektronik ortama taginnmgtir (BT Haber, 7.12.2000).

Bilgisayar donamim sektoriinde 6nemli sorunlardan biri de garantilerin

surekliligidir. Zira, eger firma piyasadan ¢ekilirse miigterisine verdigi garanti siiresince

3% Belli bir periyotta ciro hedefini asan dagitic: firmaya geri 6demede bulumulmaktadir.
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hizmet gétiirmesi kanunen gereklidir, fakat kanunun yiiriitilmesinde ¢ikan problemler
nedeniyle bayiler, dagitici firmalar ile galigmayi tercih etmektedirler.

Turkiye'de sik sik gergeklesen ekonomik krizler, biiyitk dagiticilara bir avantaj
getirmigtir. Dagiticilar, treticilerden pesin para ile iirinleri aldiktan sonra ellerindeki
urtinleri satana kadar bekletmeleri nedeni ile risk altindadirlar. Ozellikle krizlerde
stoklarindaki triinleri hemen satamamaktadirlar. Risk nedeniyle dagitict firmalarin
finansal gii¢lerinin olmasi1 onemli bir avantajdir. 1994 ve 2001 krizlerinde dagitici
firmalar, bu tiir tecriibeleri yagamiglardir. Krizler, duyulan giiven nedeniyle biiyiik
dagiticilara ﬁrsatlér sunmaktadir. 2001 Subat krizinden sonra Arena, piyasaya vermis
oldugu giiven sayesinde 4,300 olan bayi sayisim 4,780'%¢ ¢ikarmigtir (BT Haber,
17.5.2001).

Biyiik dagitic1 firmalarda galiganlar alanlarina gore is paylagimi yapmglardir. Her
calisan alaninda uzmanlagma firsatini bulmaktadir. Kiigiik dagitici firmalarda ise
cahiganlarin tzerlerine birden fazla gorev binmektedir, dolayisiyla uzmanlagma
gergeklesmemektedir. Kalabalik hiyearsik yapilanma ayni zamanda biyikk dagitict
firmalarin dezavantaji olmaktadir. Kiigiik dagiticilar, gerekli kararlari, yapilarinin
kalabalik olmamas: nedeniyle kisa zamanda almaktadirlar. Biiyiikk dagiticilarin
kararlarin1 alip uygulamasi genig zaman istemektedir.

Biyilk dagiticilarin bir diger avantaji da bayilerine servislerinin daha fazla
olanaklar i¢ermesidir. Ciinkii biyiik dagiticilanin Anadolu'da daha fazla teknik servis
birimleri vardir ve bayilerine daha iyi servis kalitesi gotiirmektedirler. Ornek olarak
Empa firmasinin gezici servis birimleri verilebilir. Empa, bozuk veya arizali olan
Urlinleri araba ile alarak sorunu gidermekte ve 24 saat iginde teslim etmektedir.

3.8. Cevreden Gelen Tehditler ve Firsatlar

Endistri iktisadinda Stratejik yaklagimin iki ekseninden biri olan SWOT (giigler,
zayifliklar, firsatlar, tehlikeler) analizinde mevcut firsatlardan yararlanma ve
tehditlerden korunma imkamni veren giiglerin olusturulmas: ve zafiyetlerin giderilmesi
s6z konusudur (Turkkan, 2001, 17-18). Firmalar SWOT analizinde ¢evreden
gelebilecek olan firsat ve tehditler ile firmanin i¢ yapisindan olusabilecek gii¢ ve
zayifliklara bakmak suretiyle. stratejik davranisa girecektir.

Dagtic1 firmalan tehdit eden ve yeni firsatlar yaratan bazi gevre faktorleri vardir,
Dagitici firmalar ozellikle kar marji ¢ok diisiik oldugu igin 6nemli miktarda risk
tasimaktadirlar (IT Business Weekly, 3.4.2000). Bu béliimde once gevreden

kaynaklanan tehditleri sonra da gevrenin yarattig: firsatlari inceleyecegiz.
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3.8.1 Cevreden Gelen Tehditler
Cevrenin firmalara yarattigi tehditleri su bigimde siralamak miimkiindir;
1. Diger rakip dagitic: firmalar,
2. Doviz fiyatlarinda istikrarsizlik,
3. Kamu diizenlemesi,
4. Disarida yeni bir teknolojinin kegfi.
3.8.1.1. Diger Rakip Dagitict Firmalar

Sektordeki her dagitic1 firma, rakipleri ile rekabet halindedir. Rakip firmalar,
dagiticilarin istedigi kar oranlan ile galigmalarini engellemekte ve onlan yenilik pesinde
kosarak bayilerine ve miigterilerine yeni olanaklar saglamalarina neden olmaktadirlar.
Piyasada bulunan veya yeni giren her dagitici, digerlerinin miigteri tabanlarini tehdit
- etmektedir.

3.8.1.2. Déviz Fiyatlarmdaki Istikrarsizhik

Dagiticilar ithalatt kendileri yaptiklan igin déviz kurundan etkilenmektedirler.
Déviz kurundaki artiglar, Tirk Liras: cinsinden fiyatlarin artigina neden olmakla birlikte
yurt igi talebin dismesine yol agmaktadir. Talebin diigmesi bilgisayar firmalarinin
istedikleri satiglari yapmasini engellemekte ve dagitici firmalarin da gelirlerinin
diigmesine neden olmaktadir.

Doviz kurlarindaki belirsizliklere karsi son derece hassas olan sektorde
yatirimlarda olumsuz etkilenmektedir. Dagitic: firmalar doviz kurlarindaki belirsizlikler
karsisinda yatinim kararlarini tekrar gozden gegirmektedirler. 2001 Subat krizinin ilk
zamanlarinda dagiticilar ithalati kismuglardir.

1994 ve 2001 krizlerinde yapilan devaliasyonlar sektordeki dagitict firmalar
olumsuz etkilemiglerdir. 2001 devaliiasyonu sonunda sektorin onemli firmalarindan
Bilgitag kapanmak zorunda kalmugtir.

3.8.1.3. Kamu Diizenlemesi

Kamunun yaptig1 diizenlemelerden bazilar sektore darbe vurmaktadir. Ornegin
2001 basinda getirilen bir diizenlemenin dagitict firmalarin giimriiklerden ithal ettikleri
ve paralarint pesin Odedikleri mallart giimritkten gegirmekte zorlanmalarma yol

agmustir. Dagztici firmalarin yagadigi zorlugun iki tane temel nedeni vardir.
1. Birinci nedeni Sanayi Bakanliginca hazirlanan ve 13 Ocak 2001 tarihinde
Resmi Gazetede yayinlanan "sanayi drinlerinin sattg sonrasi temsiline dair
teblig" ile donanim urinlerinde servis istasyonu sayisinin artiriimasi yoluna

gidilmesidir. Bu teblig ile ithalat yapabilmek icin her yil alinmas1 gereken
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yetki belgelerinin alinmas: zorlagtirilmigtir. Daha 6nce 7 cografi Bolgede 8
servis istasyonu olmasi gereken ithalatgi firmanin servis sayisim 5'i kendi
adina 16'st da sozlesmeli sirketlerin olmak iizere toplam 21 adete
cikarmasini1 ongorilmiigtir. Fare, tarayict ve sabit disk diginda kalan tiim
donamimlarni kapsayan teblife gore ithalatgilarin servis sayilarim 31 Mart
2001 tarihine kadar belirtilen sayiya gikarmalan gerekmistir. Aksi taktirde
firmalannn 2001 yilina ait ithalat yetki belgelerini alamayacaklan
belirtilmigtir. .

2. Tkinci nedeni 2000 yil: itibariyle giimriiklere gelmis olan mallarin 2001 yih
icin alinmug belge ile ithalatina izin verilmemesidir. Ithalat rejiminin
yedinci Maddesine dayandirilan uygulama dogrultusunda 2000 yilt tiretimi
olan mallarn, ithalatgi firmalara 2001 yilinda génderilmis ve fatura edilmig
olsalar dahi giimriik depolarinda alikonuldugu ifade edilmigtir (BT Haber,
12.2.2001).

Gumriiklerde yapilan uygulamanin yanhghgm dile getirmek amaciyla gesitli
girisimlerde bulunan dagitici firmalar ve TUBISAD, Dig Ticaret Miistesarhg ile
goriigmiis ve Dis Ticaret Miistesarhigimn, Giimritk Miistesarliina gonderdigi talimatla
sorunu kisa donemli olarak ¢ézmugtir (BT Haber, 19.2.2001).

3.8.1.4. Disarida Yeni Bir Teknolojinin Kesfi

Tiirkkan (2001) firmalarin vizyon olugturma giiciinii, gelecege yonelik tehdit ve
firsatlarin degerlendirilmesi esasina dayandirmaktadir. Bu tehdit ve firsatlarin 6nemli
oranda belirsizlik igerdigini belirten Turkkan (2001), vizyon olugturmayi, gelecegi
bilingli bir bigimde kurmaya yonelik olarak belirlenen amaglar, degerler ve araglar
bitiini olarak tanimlamaktadir.

Tirkiye'deki firmalar, bilgisayar sektorinde sinirh kapasiteye sahip olmalan
nedeni ile bilgisayar standartlar1 konusunda 6nemli digsalliklarla kars: karsiyadirlar. Bu
bakimdan yurt digindaki gelismeleri yakindan takip etmeli ve gelismelere ¢ok ¢abuk
ayak uydurmalidir. Aksi taktirde piyasadaki yerini kaybedecektir. Vizyon giiciini
olugturamama konusuna Ornegi Teleteknik firmasidir. Commodore bilgisayarlarinin
dagiticiligim yapmis olan Teleteknik firmasi, IBM firmasinin standartlarim koydugu PC
bilgisayarlarin yurtdisinda kaydettigi basariyr gézardi etmig, Tirkiye'de de PC'lerin
yayginlagacagimi gorememigtir. Boylece 1991 yilinda Tirkiye'nin en fazla satig geliri

elde eden bilgisayar firmasi olan Teleteknik, Commodore bilgisayarlarin pazar
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kaybetmesine paralel olarak 1992 yilinda dordiinciiliige diigmiis, 1993 yilinda piyasadan
cekilmigtir ( Interpro, 2001).

3.8.2. Cevreden Gelen Firsatlar

SWOT analizi ¢ergevesinde ¢evre faktorleri firmalara yeni firsatlar
dogurmaktadir. Dagitici firmalara gevrenin yarattif1 firsatlann asafidaki kategorilerde
toplamak miimkiindir;
Toplumda yeni bir kesimin bilgisayar talebinin yiikselmesi,
Devletin sektore destekleyici tedbirler almasi,

Rakip firma sayilarinin azalmasi,

R A

Yeni buluglar.

3.8.2.1. Toplumda Yeni Bir Kesimin Bilgisayar Talebinin Artmasi

Bilgisayarlarin ev halki iginde kullanilabilir olmast bilgisayar talebinin artmasina
yol agmistir. Son yillarda bilgisayar talebinin artmasinda Internet'in kesfinin 6nemli
pay: vardir. Internet, bireylerin bilgisayar: bir eglence ve vakit gegirme araci olarak
gbrmeleri sonucunu ortaya ¢ikarmus ve bilgisayar talebinin artmasi sonucunu
dogurmustur. Béylece, bilgisayar firmalart satiglarini artirmigtir. Ozetle yeni bir gelisme
bilgisayar talebini artiracagi gibi bilgisayar donanim sektérii firmalarina da yeni firsatlar
yaratmaktadir.

2000'i yillarda igini ofis diginda yapmayi tercih eden g¢alisanlar, tasinabilir
bilgisayar talebinde bulunmaktadirlar. Taginabilir PC'lerde yasanan egilim bilgisayar
firmalarina yeni firsatlar saglamaktadir.

Bazi kampanyalar ve ucuz bilgisayarlar, firmalara yeni olanaklar yaratmaktadirlar.
Ornek olarak ikinci el bilgisayar kampanyasinin yarattig: digsallik verilebilir. Ikinci el
bilgisayarlar, daha ucuz olmasi dolayisiyla geliri biraz daha diisik olan kesimin de
bilgisayar almasina neden olmaktadir. Ozellikle bilgisayar sektoriinde uriinlerin émri
oldukea kisadir. Belli bir siire sonra alinan bilgisayarin teknolojisi eskimektedir. Ikinci
el alinmig bilgisayarin 6mriiniin daha da kisa olmaktadir. Bir siire sonra bilgisayar: alan
kesim bilgisayarlarinin kapasitesini artrmak, bilgisayarlarina yeni o6zellikler ekleme
(yeni ses karti, yeni hoparlor vb. eklemek) gibi isteklerde bulunmakta ve ikinci el
bilgisayar1 satmamis olan firmalar da bu digsalliktan yararlanarak gelirlerini artirmak
firsatim bulmaktadirlar. Zira IBM'in 1981 yilinda ¢tkardigs mikro bilgisayarlar ile
bilgisayar sektoriinde bilgisayarlarin kapasitesi artirmak veya yeni ozellikler eklemek

bazi kartlarin bilgisayara montesi ile oldukga kolaylagmigtir.
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Kampanyalar ve talepteki egilimler, bayileri aracilifiyla dagitict firmalari olumlu
etkilemektedirler.

3.8.2.2. Devletin Sektore Destekleyici Tedbirler Almasi

Bilgisayar kullammimmn artmas1 iilkeye 6nemli bir olumlu digsallik yaratacaktir.
Bilgisayarlarin 6grencileri daha iyi egitim gormesi, ¢agdas birey olmalarma neden
olmakta ve diger kesimlerinde Internet araciligiyla bilgileri kolayca elde etmelerine yol
agarken tlke ekonomisinde verimliligin artmast gibi sonuglar1 dogurmaktadir. Bu
digsalliklar hiikiimet yoneticilerinin bilgisayar sektoriinii desteklemesi sonucunu
vermektedir. Tiirkiye hiikiimetinin de bilgisayar donamm sektoriinii desteklemek igin
duzenleme yapmas, firmalar agisindan yeni firsatlar yaratacaktir.

Turkiye'de kamu bilgisayar sektoriine yeterli destegi vermemektedir. Kamunun
belirli yerlerinde heniiz bilgisayarlar kullanmilmamaktadir. Okullarda bilgisayarlagma
oranlart disiik seviyelerdedir. Kamunun bilgisayar yatinmlarim artirmasi ve yiiksek
KDV oranlarimt diigtirmesi dagitict firmalar dahil olmak izere biitiin bilgisayar
firmalarini olumlu etkileyecektir.

3.8.2.3. Rakip Firma Sayillarinin Azalmasi

Geleneksel mikro iktisat teorisine gore yiiksek bir yogunluk oram diigiik  bir
rekabet dizeyine isaret etmektedir. Dolayisiyla bir piyasada rakip firmalardan
bazilarinin elenmesi durumunda yogunluk orami yiikselecek ve rekabet azalacak,
boylece firmalar bir firsat yakalayacaklardir (Tiirkkan, 2001, 283).

Bilgisayar donamim sektoriinde rakip dagitici firmalarin batmasi kalan dagitict
firmalara firsatlar saglamaktadir. Nitekim Karma firmasinin batmasi iizerine Arena
firmasi, Karma'y1r satin almig ve bayi portfoyiinii kendi iizerine gecirmigtir. Kisaca
Karma'nin batmasi Arena'ya firsat yaratmigtir. Mikroset firmasimin batmasi ise
yogunluk oranlarimt diisiirmiig ve kiigiikk dagitic1 firmalarin pazar paylarinin artmasina
yol agmustir.

3.8.2.4. Yeni Buluslar

Bilimsel ve teknolojik devrim; elektronik, nilkleer, uzay teknolojisi,
mikrobiyoloji, biyokimya gibi alanlarda yapilan yeni buluglarla ulastirma, haberlesme,
enerji bagta olmak iizere tiim klasik faaliyet dallarinda;

1. Insan verimliligini olaganiistii boyutlarda artirmus,

2. Insan yeteneklerinin siirlarimin disina gikilmasi imkanini vermis,

3. Insam retim siirecinin digina ¢ikarmus,



64

4. O zamana kadar kullanilan bilimsel ve teknolojik tabanin kokli bir sekilde

degigmesine neden olmustur.

Bizzat dagitict firmalarin var olug nedeni yeni teknoloji ile kigisel bilgisayarlarin
dogmasidir. Cinkii dagitici  firmalar kigisel bilgisayar driinlerinin ticaretini
yapmaktadirlar. Kigisel bilgisayarlara ait olan her yeni bulug bilgisayarlara sahip olmak
isteyen kesimi buyiitmekte ve dolayisiyla dagitici  firmalann iy hacmini
genigletmektedir. En son olarak Internetin kesfi dagitica firmalarin (esasinda tiim
bilgisayar firmalarimn) satiglarini artiricr etkide bulunmugtur. Internetin gelismesi tiim
bilgisayar firmalarina yeni olanaklar saglamaya devam etmektedir. Internet gelistikge
bilgisayar sahibi olmak isteyen kisilerin sayist atmakta, bilgisayar firmalann da bundan
olumlu sekilde etkilenmektedir.

Yeni buluslar ayak uyduran dagiticilara firsat, ayak uyduramayan firmalar igin
tehdit olugturmaktadirlar. Dagitici firmalar igin yeni buluslara ayak uydurmak daha
kolaydli". Cunkii satis Uzerine ¢aligmaktadirlar ve yeni kesfedilen riinlerin
pazarlamasinda yer almalar, teknolojiye ayak uydurmalan igin yeterlidir.

3.9. Cikis Engelleri

Turkkan (2001), ¢ikig engellerini piyasada firmalarin karhliginin olmadig hatta
zarar ettigi durumda dahi piyasadan gekilememesi olarak tanimlamaktadir. Cikis engeli,
etkin gekilde rekabet edemeyen firmalarin piyasadan cekilebilmesini engelledigi igin
istenmeyen bir durumdur. Waldman ve Jensen (1998) ¢ikis engellerini, firmanin
piyasadan g¢ekilmeye karar verdiginde yakalandigi maliyetler olarak tanmimlamaktadir.
Diger yandan bazi iktisat¢ilarda g¢ikig engelleri arasinda batik maliyetlerin roliini
onemsemektedirler. Ornek olarak; bir firmanin tekrar satin almasi zor olan yatirim
mallarin, eger islerin ileride agilacag: digiincesi hakimse satip da piyasadan gekilmeyi
uygun bulmamas: verilmektedir (Carlton ve Perloff, 2000, 78).

Dagitic firmalar agisindan piyasadan ¢ikis engellerinin oldukga zayif giigtedir.

On planda iki adet ¢ikig engeli bulunmustur. Bunlar firmalarin sektorden
¢ikmalan halinde yatirimlarinin bir miktarim geri alamamalari ve yurt dig1 Greticilerin
dagitim kanallarindaki onemli firmalarin piyasadan ¢ekilmemeleri igin onlar
desteklemesidir. Nedenlerden birincisi etkin olmayan firmalarin piyasadan gekilmesini
onleyici bir etken olmakla birlikte ikincisi verimli ve etkin firmalarin konjonktiirel

dalgalanmalardan etkilenerek piyasadan gekilmesini engellemektedir.
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3.9.1. Yatirnnlarm Geri Ahnamamasi

Son zamanlarda dagitict firmalar Internette site agarak bayileriyle iligkilerini bu
site araciifiyla yiriitmektedir. Ancak Internet sitesi igin yapilacak yatirimin piyasadah
¢ikig halinde geri donmesinde zorluk vardir. Kurulan sitenin bagkasina satigt zor ve
miisteri bulmak giigtiir.

Dagitic1 firmalarin piyasadan ¢ikiglan sirasinda depolarindaki mallan artik satma
imkanlan kalmamaktadir. Mallar1 depoda fazla bekletme olanaklari mallarin émriiniin
dugiik olmasindan 6tiiri miimkiin degildir. Dolayistyla bir miktarim ucuz fiyata satsa
bilesgeriye satamadi1 bir miktar mal kalacak ve ¢ope atilacaktir. Bu faktor piyasada
etkin olmayan firmalarin ¢ikisim engellemektedir.

Eger dagitici firma, piyasada saygin bir ada sahipse, ¢ikigi sirasinda adim
olusturmak igin yapmis oldugu harcamalan geri alamamaktadir.

3.9.2. Yurt Disi Uretici Firmalarm Dagitic: Firmalara Destegi

Tirkiye'de dagiticilara mallarini satan bazi yurt dig1 firmalar, baz1 zor dénemlerde
dagiticilarina  yardimda bulunmaktadirlar. 2001 Subat krizinden sonraki dénemde bazi
yurt disi firmalarin kanal yapilarimt kaybetmemek amaciyla dagiticilarina cesitli
kolayliklar saglamiglardir. Yurtdigi retici firmalann desteginde temel etken ileride
Turkiye'de bilgisayar sektorinon tekrar gelismeye baglamasi durumunda firmalarin
kanal yapilarini korumug olmak istemeleri belirleyici rol oynamgtir (BT Vizyon Pazar,
4.2001).

Uretici firmalarin destegi piyasada etkin olarak rekabet eden dagitici firmanin
piyasadan gikmasini engelleyici bir faktordir. Ancak iretici firmalar  desteklerini
olaganiistii kriz doneminde etkin rekabet eden ve kriz durumu gegtikten sonra da etkin

rekabet edecegi disiiniilen dagitici firmalar igin kullanmaktadirlar.
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4. BOLUM
YERLIi MARKALI BiLGISAYAR URETICiSi FIRMALAR

4.1. Rekabetin Genel Durumu

Turkiye'de bilgisayar Ureticileri arasinda biyilkk olan firmalar, sektorde
markalarim1 benimsetmis olan firmalardir. Markalarimi tescil edip tutturmus olan
firmalar mallarinda belli bir kalite yaratmak mecburiyetinde kalmaktadirlar. Markah
bilgisayar uretici firmalar bir yandan markasiz kiigiik iireticilerin markasiz bilgisayarlan
ile bir yandan dig tretici firmalarin markal triinleri ile rekabet etmektedirler. Onemli

Tiirk bilgisayar firmalar ve bilgisayarlarimn markalarn séyle siralanmaktadirlar.

Firma adx Bilgisayar markasi
Escort Escort

Vestel Vestel

Datateknik Exper

Yildiz Elektronik |Casper

Beko Beko

ADK Apex

Gold Gold

Stirat Quasar

Tabloe 4.1. interpro'nun 1999 Yih Satis Gelirlerine Gore flk 200
Bilisim Firmas: Icine Girem Markah Bilgisayar Ureticileri ve
Bilgisayarlarinin Markalar

Kaynak: Firmalarm internet siteleri

Yukaridaki tabloda olan Escort, Vestel, Datateknik, ADK, Siirat ve Gold firmalan
ile gorugmeler yapilmigtir. Interpro'nun ilk iki yiiz biligim firmasinin baz alinmasinin
nedeni ilk iki yiiz bilisim firmasindan sonra gelen firmalarin genelde markasiz
bilgisayar treten kiigiik olgekli iireticiler olmasidur.

Daha once belirtildigi gibi markali iiretici firmalardan Vestel ve Beko
bilgisayarlarina ait ekranlan kendi fabrikalarinda iretmektedirler. Ote yandan yerli
markali iretici firmalar baz: girdilerini (anakart, ekran kart1,, RAM, klavye, faks-modem
kart1 vb) dogrudan yurt dig1 ureticilerden almakta, baz1 girdilerini bir dnceki boliimde
incelenmis olan dagiticilardan elde etmektedirler. Burada fazla adet bilgisayar satan
firmalarin direk yurt dis: tireticilerden mal edinme sans1 artmakta dolayisiyla bir maliyet

avantajina kavugmaktadirlar.
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Mevcut piyasa yapisi iginde gergek faaliyeti dagiticilik olan, fakat bizzat kendisi
bilgisayar treten firmalar da vardir. Dagitici olup bilgisayar uretimine gegen
firmalardan biri Dell bilgisayarlarinin Tiirkiye dagiticisi olan Sentim'dir. Sentim aym
zamanda KRN markas1 ile bilgisayar diretiminde bulunmaktadir. Bogazi¢i Bilgisayar,
Aidata markas ile bilgisayar iiretimi yapmaktadir. Son zamanlarda Arena, bayilerine
markasiz bilgisayar iiretmeleri yerine satmalan igin kendisinin iretti3i bilgisayarlan
sunmaktadir.

Yerli markal: diretici firmalar degisik satig kanallart ve degisik kampanyalar, vade
segenekleri gibi rekabet stratejileri yaratarak rekabet etmektedirler.

Asagidaki tabloda yerli markali bilgisayar tiretici firmalarinin 1998 ve 1999
yilindaki satig gelirlerinin bir degerlendirmesi yer almaktadir. Koyu renk, 1998 yili, agik
renk 1999 yili satig hasilatin1 géstermektedir.

Sekil 4.1.Yerli Markah Bilgisayar Ureticilerinin 1998-1999
Satis Hasilatlan(1000$)

Escort Vestel Exper Casper Beko ADK

Kaynak: Interpro, 2000,6-7; interpro,1999,6-7

Sekil 4.1'de goziktiugi gibi Escort ve ADK'nin satig gelirlerinde bir diigme
yasanmakla birlikte diger firmalarin satig gelirlerinde bir artig goziikkmektedir. Toplam
satig gelirleri artist % 2.6 olarak gergeklesmistir. Toplam satig gelirleri artisi rakaminin
dusiik ¢ikmasinda Escort'un satiglarindaki biiyiik diisiis temel etkendir. Escort'u harig
tuttugumuzda satig gelirlerindeki buyiime % 29 olarak gerceklesmektedir. Satig
gelirlerinde en buytk artigt % 69 ile Vestel gergeklestirmistir. 1998 yilinda Escort,
Exper ve Casper'in arkasinda kalan Vestel kaydettigi satig geliri artigiyla 1999 yilinda

yerli markalar arasinda en fazla satig geliri elde eden firma olmustur.
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4.2. Giris Engelleri

Giris engellerinin tanimu daha oOnceki béliimlerde kullanilmigtir. Markasiz
bilgisayar tireten kiiciik firmalar piyasaya girerlerken fazla bir engelle kargilagmaz iken
markal1 bilgisayar dreten firmalarin piyasaya girmelerinde belli bazi zorluklar
yagamaktadirlar. Yerli markal: wireticilerin yasadiklan girig engelleri asagidaki bigimde
siralanmaktadir;

1. Sermaye ihtiyact,
2. Firmay1 tamtma maliyeti,
3. Belirsizlikler.

4.2.1. Sermaye fhtiyac

Markal: bilgisayar iretimine gegmek isteyen bir girigimci, markasiz bilgisayar
treten firmaya gore daha fazla miktarda sermayeye ihtiyaci vardir. Markasiz bilgisayar
ureten kii¢iik firma evinin cati katinda bile uretim yapabilirken markali bilgisayar
Ureticisi igin bir tiretim yeri gereklidir.

Oncelikle markali bir bilgisayar tiretmenin maliyeti vardir. Markali bilgisayar
tiretmek i¢in TSE damgas1 almak, Tiirk Patent Enstitiisiinden gerekli izinleri almak gibi
isleri yapmas: gerekmektedir. Dolayisiyla marka adi almak i¢in belirli baz1 harcamalar
yapmalidir,

Ureticinin satig ve teknik servis agim kurmahdir. Satig ve teknik servis agim
kurmak amaciyla firma kendisine ait magazalan faaliyete gecirebilecegi gibi, diger
pazarlama firmalarina da goérev verebilmektedir. Kendi satis magazalarim kurmasi
gerektigi zamanlarda yiiksek miktarda sermaye ihtiyacina gereksinim duymaktadir.

4.2.2. Kendini Tamitma Maliyeti

Yerlesik bir firmanin veya firmalarin piyasalarda reklam yoluyla yarattig1 olumlu
imaj da bir giriy engeli olusturabilmektedir. Piyasada giris engeli yaratan etkiler,
yerlesik firmalarin yeni firmalara nazaran daha diisiik bir reklam/satig orani ile maliyet
avantaji yakalamalar, yerlesik firmalarin reklamlarda bir gesit 6lgek ekonomisinden
yararlanmalar1 ve ilk reklam maliyetlerinin yeni firmalarin minimum mutlak ilk sermaye
gereksinimini artirmast ile ilgilidir (Tirkkan, 2001, 271).

Turkiye'de bilgisayar donamim sektoriine giren markali yerli bilgisayar ireticisinin
bilgisayarinin markasim duyurmasi igin yilksek reklam harcamalarini goze almasi
gerekmektedir. Boylece hem kendi malina talep yaratmali hem de malim satacak
franchise, bayi veya dagitici bulmasi kolaylagmalidir. gazete, TV, radyo vb medya

iletigim alanlarinda reklam yapmasi gerekmektedir.
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Belli bir marka adi olusturan firmalar, daha yiksek bir kar oran ile
caligmaktadirlar. Ciinkii tiiketiciler, rakiplerine gore siiper gordiikleri Giriine daha fazla
odemeye razidirlar. Ingiltere'de yapilan bir amprik ¢aligmada markali bir domatesin
pound'u (Ingiliz agirlik birimi) 1 dolar iken, markasiz domates'in pound'u 70 cent
oldugu, fakat markali domatesin daha fazla sattif1 g6zlemlenmistir (Carlton ve Perloff,
2000, 455). Sozii edilen amprik ¢aligma bilgisayar piyasasinda markali bilgisayar
iiretmenin dnemini gozler 6niine sermektedir.

Firmalatin marka adimn olmas: tilketicilerin malin kalitesi hakkinda bilgi sahibi
olmas: ve limon probleminin de ¢6zillmesine katkida bulunmaktadir.

4.2.3. Belirsizlikler

Tirkiye'de yasanan krizlerde 6zellikle doviz fiyatlarindaki belirsizlikler dagitici
firmalar icin oldugu gibi yerli markah bilgisayar ireticileri i¢in de bir girig engelidir.
Bilgisayar ureticileri icin belirsizlikler negatif faktordiir. Cinki bilgisayar reticilert,
girdilerini dis treticilerden almakta ve edindikleri girdileri montaj etmek suretiyle
iiretimde bulunmaktadirlar. Dolayistyla girdilerini doviz cinsinden temin etmektedirler.
Déviz kurlarinda ani yiikselig bir yandan maliyetlerinde hizli bir artisa neden olmakta
diger yandan satiglarini diigiirmektedir. 1994 ve 2001 krizlerinde yerli markal: bilgisayar
ureticileri anlatilan manzara ile karsilagmiglardir ve toplam PC satislar1 azalmagtr.

4.3. Stratejik Davramslar

Markali Giretim yapan yerli firmalar da aym dagitic1 firmalar gibi rekabet amaciyla
degisik rekabet stratejileri izlemektedirler. Zira yerli markali bilgisayar treticileri hem
yabanci markali bilgisayar iireticileri hem de markasiz bilgisayar treten firmalarin
rekabet baskisim iizerinde hissetmekte ve pazarlama yontemlerinden, finansman
kaynagi bulmaya, miisteriye hizmet yontemlerinden, her tirli davramsglarina kadar
cesitli stratejik davramglarda bulunmaktadirlar. Yerli markali iireticilerin stratejik
davramiglant agagidaki bi¢imde siralanmaktadir;

1. Vadeli kampanyalar diizenlemek,
Bilgisayar yaninda bedava tiriin vermek,
Yeni satig kanallar1 bulmak,
Satig magazalarinda diger firmalarin Griinlerini satmak,
Internet iizerinden satis yapmak,
Borsaya agilmak,

Kurumsal miisteriye hizmet i¢in odaklagma,

© N kW

Ihracata yénelme,
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9. Eski bilgisayar1 yeni ile degistirme,
10. Telefonla ¢agn merkezi kurmak,
11. Yabanci ureticilere marka adi vererek fare, klavye urettirmek.

4.3.1. Vadeli Kampanyalar Diizenlemek

Markali Gretim yapan firmalar, triinleri i¢in vadeli satiglari sik olarak bir strateji
olarak kullanmaktadirlar. Bilgisayar pahali bir mal oldugu igin talebi Turkiye'de
dugiiktir. Vadeli kampanyalar mevcut talep tabamni artirmaktadir. Tiirkiye'de ilk olarak
i¢ senelik vadeli kampanyay: Vestel uygulamistir. TL cinsinden belirlenen vadeli
kampanyalarda beklenen doviz kuru ve risk primi 6nemli rol oynamaktadir. 2001 Subat
krizinde Turk Lirasi cinsinden kampanyalar doviz kurunda olabilecek degisimlerin
firmalann zarar etmesine yol agabilecegi i¢in tercih edilmemistir. Vadeli kampanyalar
genel olarak bilgisayar talebinin artmast sonucunu dogurmaktadir.

Ayrica bitin markali bilgisayar Uretimi yapan firmalar, son kullanicilar igin
yaptiklart kampanyalarda iriinlerine belli bir siire garanti vermektedirler. Firmalarin
amaglan tiketicilerin kaliteli - kalitesiz mal aynmin1 yapamadiklar1 ve daha ucuz olan
kalitesiz mal1 tercih ettikleri durumu ifade eden limon probleminden kagmak ve
tiiketicilere kendi tirtinlerinin kalitesine inandirmak yatmaktadir (Carlton ve Perloff,
2000, 423-425). Escort firmasinin son kampanyasinda teknik servislerinin oldugu
belediye simirlan igindeki musteriler i¢in yerinde kurulum ve bir senesi bilgisayarin
oldugu yerde olmak iizere ui¢ sene garanti saglamigtir. Garanti kapsaminda genelde
yerinde kurulum ve bakim hizmeti tercih edilmemektedir. Bunun iki nedeni vardir.
Birincisi; ulagim masraflanidir. Ikincisi teknik servis elemanlarmin yollarda gegirdikleri
zamandir. Yolda zaman gegirmenin alternatif maliyeti bazen bir veya birkag bilgisayarin
tamirati i¢in gerekli siire olabilmektedir.

Vadeli kampanyalarda bilgisayar firmalar1 alacaklarini garanti altina almak
amaciyla agagidaki teminatlar istemektedirler;

1. Ucretli kefil istemek,
2. Misterinin aylik gelirinin belgelerini istemek,
3. Tapu fotokopisi istemek.

4.3.2. Bilgisayar Yaninda Bedava Uriin Vermek

Dagiticr firmalarin demet halinde satig ve bagh satig tipi kampanyalar agtiklan
gibi Dbilgisayar treticileri son kullaniciya olan satiglarda benzer uygulamalar

yapmaktadirlar.
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Giiniimiizde bilgisayarin yaninda igletim sistemi vermek artik adet halini almigtir.
2001 Mayis ayinda baglayan kampanyasinda Escort bilgisayarini alana yamnda bedava
bes oyun CD'si ve taginabilir bilgisayar alana yaninda ¢anta vermektedir.

Ancak en ilging ve bagarili kampanyalardan biri de Vestel'in, ii¢ sene boyunca
Vestelnet Internet abonesi olan herkese Bilgisayar: yaninda bedava olarak vermesidir.
Bu kampanya ile Vestel kisa zamanda sektorde en g¢ok bilgisayar satist yapan
ireticilerden biri olmugtur (Sabah, 18.11.1999). Vestel'in kampanyasi oldukga bagarili
olmus ve sonunda Vestel, tahmininden daha fazla bilgisayar satmigtir. Kampanya ile
ayda 10,000 bilgisayar talebi bekleyen Vestel, kampanya bagladiktan sonra ilk li¢ giin
icinde 10,000 bilgisayar talebi ile kargilagmigtir (Cumhuriyet, 1999).

Bilgisayarlarin yaninda bedava internet aboneligi vermek 1999 yilinda Beko,
Argelik, Vestel, Escort gibi firmalarm satislarim1 artirmustir. Ustelik 1999 yilinda
dinyanin en 6nemli bilgisayar pargalar ureticisi Tayvan'da meydana gelen deprem
nedeniyle bilgisayar parca fiyatlan ve dolayisiyla bilgisayar fiyatlarinda bir artig
olmasina ragmen Vestel'in bilgisayar satiglarinda yiikkselme meydana gelmistir (Sabah,
23.5.1999).

Casper bilgisayar krizden sonra yaptig1 kampanyada kendi markal bilgisayarlarim
alanlara Canon BJC-2100 Inkjet yazici ve Mustek Scanner ile PC web kamerasini
yaninda vermektedir.*’

2000 yilinda Beko bilgisayarin yaninda bedava olarak Apollo, miirekkep
puskurtmeli yazici verilmigtir (www.idcturkey.com).

Bilgisayar donanim sektériinde bilgisayar satiglarinda bagli satis kavramini
belirtmek gerekecektir. Carlton ve Perloff (2000), bagh satig kavramini miigterinin bir
uriini sadece diger bir Grind satin aldiginda elde edebilecegi sartlan ifade etmek igin
kullanmaktadirlar. Ornek olarak miisterinin saticidan tim yedek parca ve tamir
hizmetlerini satin aldif1 sartlar altinda dayamkli makinenin satin alinabilmesini
gostermislerdir. Bazi durumlarda miigterinin bagka segenegi olmadigint belirtmigler ve
Polaroid film kameralarimin sadece Polaroid filmleri kullanmasin1 6rnek gostermiglerdir.
Bilgisayar donanim piyasasinda da miigteri bilgisayar aldig1 zaman yaninda fare, klavye,
ekran, igletim sistemi gibi trinleri ve bilgisayar aldigi firmanin garanti kapsaminda

teknik servis hizmetini almaktadir.

% Bu kampanyada bilgisayarlar Casper'in kendi imalat ancak diger tiriinler farkl tireticilerindir.
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Genel olarak bilgisayarlarin yamnda Internet aboneligi, fare pad', igletim sistemi
vermek yaygin olarak kullanilan bir pazarlama stratejisidir.

4.3.3. Yeni Satis Kanallar1 Bulmak

Yerli markali tretici firmalarin hepsinin bir pazarlama stratejisi vardu.
Datateknik, Exper bilgisayarlarimi kendi satiy magazalarni aracilifiyla satmakta ve
kesinlikle franchising vermeyi dilsinmemekte iken, ADK kiigiik bilgisayar magazalarim
bayisi olarak atamakta ve onlar aracilifiyla satiglanm yapmaktadir.

Sektorde firmalar, satiglanini degigik kanallar Gizerinden yapmamn kendilerine bir
avantaj getirecegine inanmaktadirlar. Firmalar, yeni satig kanallan bulmak suretiyle
daha ¢ok sayida miigteriye ulagma imkanini bulmaktadirlar.

Piyasamn 6nemli firmalarindan Escort, 1999 yilinda biiyiik Escort plaza adiyla
magazalar agmak suretiyle satiy agumi giclendirmeyi diiginmigken daha sonraki
senelerde Escort planinda herhangi bir gelisme kaydedememigtir (Finansal Forum,
3.8.1999). Escort, bilgisayarlarmln dagitimi ve pazarlamasi ile ilgili olarak Tirkiye'nin
onemli bilgisayar donanim sektorii dagiticilarindan olan Index ile stratejik bir anlagma
yapmugtir (Sabah, 17.12.1999).

Escort, bir teknik servis firmasi olan Enter bilgisayar ile anlagma yapmig ve bu
anlagmayla ilk defa bir teknik destek firmas1 musterilerine sundugu projelerde bir yerli
bilgisayar iireticisinin mallarini kullanmaya baglamigtir (Hiirriyet, 21.5.2001).

Franchising turi yapilanmayi Escort kullanmaktadir. Carlton ve Perloff (2000),
franchising sistemini McDonald's gibi franchisér firmanin kanitlanmg ticaret yapma
yontemlerini veya marka adim kullanma hakkini bagimsiz kiigiik franchise firmaya
vermesi olarak tammlamaktadirlar. Escort 'un franchise'lerinden istedigi gartlar sattigt
urtnleri Escort firmasindan almasi ve belli bir Gcreti 6demesidir.

Vestel Firmas: Tiirkiye'nin en biyiik dagitici firmasi olan Arena ile anlagmigtir.
Bu anlagma ile Vestel ekran ve Vestel PC'lerini Arena Firmasi bayilerine dagitmaya
baglamugtir ( BT Haber, 5.12.2000).

ADK firmasi, Internet tizerinden dogrudan satis yapmay: diisiinmektedir.

4.3.4. Kendilerine Ait Satiy Magazalarinda Diger Firmalarmda Uriinlerini
Satmak
Bazi yerli markali bilgisayar ureticilerinin kendilerine ait satiy magazalan

bulunmaktadir. Firmalar kendilerine ait satiy magazalarinda veya franchise bayilerinde
mugterilere diger firmalarinda uriinlerini satma segenegini diisinmektedirler. Escort

firmas1 2001 yaz aylarinda Escortland'lerde Compaq marka bilgisayarlari da satmaya ve
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teknik servislerinde diger markali bilgisayarlara da servis hizmeti gotiirmeye baglamay:
planlamaktadir (BT Haber,16.7.2001).

4.3.5. internet Uzerinden Satis Yapmak

ABD 'de en ¢ok satan bilgisayar markalarindan Dell, satis kanalim internet olarak
belirlemis ve tiiketicilere istedigi konfigirasyonda bilgisayar sunmaktadir (Ohmae,
2000, 73). Tiirkiye'de de Dell'i 6rnek alarak Internet iizerindeh satiy yapmayi planlayan
firmalar vardir. Bu firmalardan biri ADK firmasidir. ADK Bilgisayar, APEX marka
bilgisayarlarim Internet tizerinden satmaya 2001 Ekim aylarinda gegmeyi
planlamaktadir. Ayrica Escort firmast 2001 yaz aylarinda internet sitelerinde satis
yapmay1 planlamaktadir (BT Haber, 15.7.2001).

4.3.6. Borsaya Acilma

Yerli markali bilgisayar ureticilerinin de finansal kaynak bulmak amaciyla
diistindtikleri stratejilerden biri borsaya agilmaktir. Bu konuda ilk davranan firma Escort
olmustur. 20 Temmuz 2000 tarihinde Escort, firmanin % 15'ini halka arz etmigtir. Hisse
senetlerinin ilk fiyat1 23,500 TL'dir (BT Haber, 23.7.2000). Escort ayrica satig kanali
olan Escortland'leri de halka agarakA satiy kanalim genisletmek ig¢in kaynak bulmak
istemis (BT Haber, 12.3.2001), ancak 2001 Subat krizinden sonra bu planin
ertelemistir.

Krizden 6nce borsaya agilmak niyetinde olan Datateknik (IT Business Weekly,
23.10.2000) krizden sonra bu stratejisini bir siire ertelemistir. Vestel, Nasdaq'de islem
gormek icin caligmalar yapmaktadir (BT Haber, 15.8.2000). Diger bir bilgisayar
tireticisi Casper 2002 yilinda borsaya agilmay planlamaktadir (Ekonomist, 3.3.2001).

Firmalarin borsaya agilma planlarimi erteleme nedenleri 2001 Subat krizinden
sonra hisse senetleri degerlerinin diigmiis olmasidir. Markali iireticiler, hisse fiyatlarinin
disik seviyeye oturmasini istememekte ve borsada uygun zamamn gelmesini
beklemektedirler.

4.3.7. Kurumsal Miisteriye Hizmet i¢in Odaklagma

Tirkiye'de ti¢ buguk milyon KOBI varken bunlarin sadece bir milyonunda
bilgisayar olmasi yerli ireticilerin de KOBI'lere odaklagmasi sonucunu dogurmustur.
Datateknik, bu amacla bu kurumlara bilgisayar satmak yaminda web sayfalarinin
hazirlanmasi, Griinlerinin web iizerinden pazarlanmasi, sirket i¢i ve sirket dis
haberlesmelerin internet iizerinden saglanarak maliyetlerin diigiiriilmesi ve performansin
yikseltilmesi gibi hizmetleri de sunmayi hedeflemektedir (IT Business Weekly,
23.10.2000).
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Escort, kurumsal miisterilere yazilimdan donanima miisterilerine anahtar teslim
bilgisayar projesi sunan Enter firmasi ile imzaladig1 anlagma yoluyla kurumsal misteri
pazarina etkin bir sekilde girmeyi planlamigtir. Bu anlagmanin bir diger énemli 6zelligi
kurumsal miigterilere teknik servis hizmeti veren bir firmann ilk defa g6ziimlerinde
yerli markal: bilgisayar kullanmaya baglamasidir*® (Hiirriyet, 14.6.2001).

4.3.8. ihracata Yonelme

Firmalar, i¢ pazan yeterince bilyitk gormeme veya dig pazarin kendileri igin bir
firsat olduunu diigiinirlerse ihracat yapma ¢abalarina girismektedirler. Ihracatin
firmalar agisindan malin kalitesinin ve dizayninin iyilestirilmesi, firmay: etkin boyuta
ulagtirma etkisi, i¢ pazardaki dalgalanmalan telafi etmesi, dig yatinmlara yonlendirmesi
gibi cesitli firsatlar yarattif1 da bilinen bir gergektir (Tiirkkan, 2001, 207- 209).

Yurt ici tiretici firmalar, son zamanlarda irettikleri bilgisayarlart yurt diginda da
pazarlamasim yapmak iizere ¢aligmalarda bulunmaktadirlar. Bu nedenle Datateknik,
Almanya'da yasayan Tiirklere bilgisayar pazarlama amacim giitmektedir (IT Business
Weekly, 23.10.2000).

Bir diger yerli bilgisayar iireticisi Vestel Ingiltereli Dixons firmasi kanaliyla
Ingiltere'ye bilgisayar ihracati yapmaktadir (IT Business Weekly, 26.6.2000). Vestel
aym zamanda dort ayrt bolgede (Kuzey ve Giiney Amerika, Avrupa, Ortadogu ve
Afrika ile Tayvan) olusturdugu ofisler aracilifiyla pazarlama afimi  genisletmigtir
(Sabah, 6.3.1999).

Escort, bilgisayar satiglarinda agirhigin magazalar yerine hipermarket turi
yapilanmalara dogru kaydigim1 goérmiis, Almanya'ya yapmay! disindigu ihracat igin
bilyitk hipermarket zinciri -olan Karstadt ile anlagmugtir. 1999 yilinda Almanya'da
satilmaya baglayan Escort, satig sonrasi hizmetlerinin verilmesi i¢in digaridan bir servis
saglayici ile anlagmustir (Kara, 1999). Escort, Polonya ve Romanya'da ofisleri, KKTC,
Israil, Tunus ve Tiirki cumhuriyetlerde dagiticilartyla faaliyet gostermektedir. Thracat
ve dig iligkiler bolimiini kurduktan sonra diger iilkelerde de ihracat atagina kalkmug
olan Escort, Romanya'da franchise yontemiyle Escortland zincirini kurmustur (BT
Haber, 15.6.2000).

4.3.9. Eski Bilgisayan Yeni Ile Degistirme

Beyaz egya kampanyalarinda ¢ok sik rastlanan eskiyi getir, yeni Griinii indirimli al

kampanyasinin bir benzerini, beyaz egya sektoriinin Onemli firmalarindan olup

% Daha once teknik hizmet firmalarimin hepsi yabanct markal bilgisayarlan goziimlerinde kullanmugti.
Halen ¢ogunlukla yabanci markali bilgisayarlar anahtar teslim projelerde kullanilmaktadir
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bilgisayar iiretimine gegen Vestel uygulamigtir. Bu kampanyaya gore Vestel, markas:
ne olursa olsun (hatta markasiz bilgisayar) tiiketicinin getirdigi bilgisayarin sabit
diskinde bulunan bilgiler yeni bilgisayarin sabit diskine aktanlmig eskiyen pargalan
Vestel'in Tiurkiye'ye dagilmig olan servis agi tarafindan yenilenmigtir. Yenilenen
bilgisayara {i¢ sene garanti verilmigtir (IT Business Weekly, 26.6.2000). ‘

4.3.10. Telefon Cagn Merkezi Kurmak

Beko ve Argelik, PC kullamicilarina 1998 yilinda hizmet vermek amaciyla
telefonla gagn merkezi kurmustur. Bu sistemde PC sahibine ait tiim bilgiler bilgisayarin
kurulumu sirasinda teknik servis tarafindan alinmakta ve aym giin telefonla hizmet
merkezine génderilmektedi;. Telefonla hizmet merkezine bir telefon geldiginde c¢agn
elemani, kullamcidan bilgisayarin seri numarasin1 aldiginda kullamiciya yonelik tim
bilgileri ekranda gérmekte ve sorunu ¢6zmeye ¢aligmaktadir. Telefonla ¢éziim miimkiin
olmadiginda Call Center, teknik servisle baglant1 kurmakta ve teknik servis miidahale
etmektedir. Ayni merkez Argelik veya Beko marka bilgisayar almak isteyenlere de
yardimda bulunmaktadir (Finansal Forum, 24.10.2000).

4.3.11. Yabanci Ureticilere Marka Adi Vererek Klavye, Fare Urettirmek.

Dagitic1 firmalarin yaptigi gibi yerli markal: tireticiler de bazi bilgisayar triinlerini
yabanc: ureticilere yaptirip tzerlerine kendi markalarimi bastirmaktadirlar. Escort,
Datateknik, ADK klavye, fare, ekranlarnmi Tayvan, Kore, Japon, Cin firmalarina
yaptirmakta ve iizerlerine kendi marka adlarin1 yazdirmaktadirlar. Vestel firmasi ekran
digindaki Griinlerde ayni stratejiyi izlemektedir.

4.4. Fiyat Belirlemek

Fiyat belirlenirken dikkat edilen unsurlardan biri diger rakiplerin fiyatlaridsr.
Ancak firmalar sadece kendisi gibi yerli marka bilgisayar iireten firmalarin fiyatlarini
degil, onlarla birlikte markasiz bilgisayar yapan kiigiikk firmalar ve yurtdigindan ithal
edilen yabanci marka bilgisayarlarin firmalarinin da fiyatlarimi dikkate almak zorunda
kalmaktadirlar. Eger IBM ile ayni fiyata satarlarsa istedikleri talebi bulamayacaklardir.
Ancak markasiz bilgisayardan biraz daha fazla fiyata satma olanaklart vardir.

TL cinsinden vadeli satiglarda dikkat edilecek husus beklenen déviz kuru ve
riskin onemli bir faktor olmasidir. Firma, girdilerini disaridan déviz cinsinden
saglamaktadir. Bu nedenle fiyatlarnim genelde doviz cinsinden belirlemektedirler. Ancak
miisteri istekleri dogrultusunda diizenledikleri kampanyalarda, TL cinsinden satiglar

yapmaktadirlar. TL cinsi satiglarda d6viz kurunun belirsizligini  fiyatlarina
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yansitmaktadirlar. Tirkiye'de déviz kurunun belirsizligi kargisinda firmalar belli bir
iisk primini fiyatlarina iligtirmektedirler. Turkiye'de 2001 krizi esnasinda TL tzefinden
kampanyalar énceleri kaldirlmigtir. Mayis sonu ve Haziran bagi siralarinda Casper,
bilgisayarlarim1 TL cinsinden satmaya baglamigtir (BT Haber, 14.5.2001).
Vestel, uzun vadeli satiglarinda kur riskini de fiyatlar belirlenirken hesaba
katmaktadir.
4.5. Rekabeti Artiracak Olguiar
" Piyasalarda yasanan bazi olgular rekabetin artmasi sonucunu dogurmaktadir.
Sektorde markal ureticiler arasinda rekabetin arimasina yol agacak olan ve esasinda
birbiri ile iligkili olan G¢ temel faktor §u bi¢imde siralanmaktadir,
1. Yeni firmalann girigi,
2. Girig ve ¢ikig engellerinin azalmasi,
3. Eksik ve haksiz rekabeti 6nleme.
4.5.1. Yeni Firmalarin Girisi
Sektore yeni giren firmalar, digerlerine karsi rekabet baskisi yaraimaktadirlar.
Bunun en somut 6megi, sektore giren Vestel'in li¢ senelik Internet aboneligi karsisinda
bilgisayar vermesi kampanyasini ve ii¢ senelik vade segenegi ile satiy kampanyasini
diuizenlemesidir. Vestel'in sektérde yaptig1 atak rekabeti koriikklemigtir. Daha sonra diger
firmalarda satiglarda vade siirelerini artirmuglardir.
Ancak rekabeti artirmasi igin sektore giren firmanin sadece markali tiretim yapan
Tiirk firmas: olmasi gerekli degildir. Yabanci markali veya markasiz bilgisayar yapan
kiigik firmalar da bir rekabet baskist yaratmaktadir. 2001 yilinda yeniden yapilanarak
piyasaya giren yabanci markal iretici olan Fujitsu - Siemens firmasi bir rekabet
baskisina neden olmaktadir.
4.5.2. Sektore Giris ve Cikigin Kolaylagmas
Sekiore giris ve ¢ikigin kolaylagsmasi firmalara potansiyel rakiplerin olugmasina
markal1 Turk firmalarin potansiyel girigi degil, yabanci markali firmalar ve markasiz
bilgisayar yapan firmalarinda potansiyel girigleri, firmalar agisindan tehdittir. PC
tretiminin kolay olmasi potansiyel giris tehdidini artirmaktadir. Tirkiye piyasasina
etkili gekilde girmemis olan yabanci markal: ireticilerin bulunmasi yerli markali

ureticileri endigelendirmektedir.
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4.5.3. Eksik ve Haksiz Rekabet

Tirole (1989)'a gore karmagik iiretimde bulunan ve bir kereligine tiiketiciye mal
satan bazi firmalar, sattiklari mal garanti kapsaminda degilse ve yaptiklar triinden
dolay1 dava agilmasi durumunun sdz konusu olmadifi hallerde kaliteyi minimum
seviyeye indirme gudiisinde bulunmaktadirlar. Bu minimum seviyenin, kanuni bir
standart olabilecegini belirten Tirole (1989), Paris'in turistik yerlerindeki bazi
restaurantlarin hizmet kalitesini 6rnek olarak gostermigtir. Oysa markali tiretim yapan
ve firma tnleri olan firmalar bu stratejiyi izleyemeyeceklerdir. Zira, Tirole (1989)un
modellerine gore alicilar malin kalitesini bir sonraki donemde denedikleri igin
dgreneceklerdir. Dolayisiyla bir sonraki dénemde tekrar satig yapmak isteyen firmalar
bu yola bagvurmayacaklardir. Tiiketiciler de firma Unini satilan mallarin kalitesini
goruntiileyen bir olgu olarak algilayip davramgta bulunacaklardir.

Piyasada bilgisayar saticilarinin en fazla bagvurdugu haksiz rekabet yontemi
Tirole (1989)'un bahsettigi gibi diisik konfigiirasyondaki bilgisayarlari, son kullanictya
yiiksek konfigiirasyon olarak tanitip satmaktir.>’” Son kullameilarin gogu bilgisayarlarin
kurulum dosyalarina bakarak konfigiirasyonu denetleyecek bilgisayar bilgisine sahip
degillerdir. Hatta bilgisayarlar hakkinda bilgi sahibi olan kigiler dahi olsalar,
bilgisayarlarni sokerek veya Internetten bazi programlan indirerek kontrol etmek
zahmetli bir is olarak gelmektedir. Bazt koétii niyetli saticilar da bu sorundan
yararlanarak rant elde etmektedirler. Tiiketicilerin bir kismu firma inii ve marka adina
bakarak yerli veya yabanci markali bilgisayarlar kalitenin aynasi gorerek bu firmalar
segmektedirler.

4.6. Birlesmeler

Hammadde uretiminden nihai mahin tiiketicilere dagitimi siirecine kadar ki
safhalarin ayn1 firma tarafindan Ustlenilmesini belirten dikey birlesme, IBM'in ana
bilgisayar iretiminde oldugu kadar yogun degildir. Zaten 1981 yilinda bir standart
haline gelen IBM uyumlu kigisel bilgisayarlar dikey birlegmeyi azaltici bir yapidadir.
Dikey birlesme agisindan dikkat ¢ekici olan ekran iiretiminde bulunan Vestel ile
Beko'nun bilgisayar uretiminde de bulunmasidir. Bir diger dikey birlesme olarak
algilanabilecek olan konu yerli markali bilgisayar iiretimi yapan firmalarin internet
servis saglayicilifs yapmalaridir. Bunu Vestel, Veezy go ve Vestelnet ile yapmaktadir.
Eskiden Escort firmasi da Escortnet ile Internet servis saglayiciign yapmistir. internet

servis saglayicihigy da yapan firmalar bilgisayarlan Internet paketleri ile birlikte

37 Ozellikle markasiz bilgisayar iireten firmalar bu yontemi kullanmaktadhr.
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vermektedir. Bilgisayarla birlikte Internet paketi satmay ilk olarak Vestel uygulamigtir
(¢ sene Vestelnet abonesi olana Vestel bilgisayar bedava kampanyasi ile yapmustir.).

Datateknik firmasimin kurumsal migteriye hizmet sunan teknik servis firmasi
dikey birlesmeye bir 6rnektir.

Yerli markal ureticiler, mallarim1 dagitica tayin ederek dagitma yerine kendileri
bayi tayin ederek dagitmay: tercih etmeleridir. ADK, Siirat, Escort bilgisayarlarimin
dagitimin kendileri Gistlenmektedir.

Aym igi yapan iki firmamn  birlesmesi anlamma gelen yatay birlesmeye
rastlanmamakla birlikte Argelik ile Beko'nun Kog grubu sirketleri olmasi dikkat gekici
bir olgudur.

4.7. Giig ve Zafiyet Unsurlari

Firmalarin birbirleri ile rekabet ederlerken belirli baz: gii¢ ve zafiyet unsurlar
olacaktir. Gug ve zafiyet unsurlarim agagidaki bagliklar altinda inceleyecegiz;

1. Firma yast, |
2. Kurulus yeri,

3. Firma buyikligi,

4. Firma Uinii ve marka adi.

4.7.1. Firma Yas1

Sektorde uretim yapan yerli markalar i¢in firma yasi 6nemlidir. Firma,
yaslandikca sektorde adi duyulmakta ve alicilar daha gok giivenmeye baglamaktadirlar.
Escort 1991, Datateknik, Casper ile Siirat 1989 yilinda kurulmustur. Bilgisayar alanina
daha sonra girmesine ragmen Vestel firmas: da koklii bir elektronik esya firmasidir.

Zaman gectikge firma daha etkin iretimde bulunmayi ve satig yapmayi
Ogrenmekte ve satig kanallarini olusturmaktadir. Firmalarin yaglar arttik¢a yeni tiriinleri
de uretmeye baslamuglardir. Bitiin bu faktorler firmanin sektérde basanihi olmasi
sonucunu dogurmaktadir.

4.7.2. Kurulus Yeri

Markali bilgisayar iireten firmalar agisindan Istanbul'da agiimak 6nemli bir
avantaj saglamaktadir. Bilgisayar satig firmalar1 ve dagitict firmalanin biiyiik cogunlugu
Istanbul'da konumlanmistir. Cinkii bilgisayar talebinin biyik kismi Istanbul'dan
gelmektedir. Markal urreticiler gerek dagiticilara gerekse satig kanallanina daha kisa

stirede daha rahat ulasmak igin Istanbul'da bulunmay: bir avantaj olarak gérmektedirler.
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4.7.3. Firma Biiyiikliigii

Ozellikle vadeli satislarin ¢okga olmasi ve marka olusturmanin maliyetli olmasi
sektorde tiretim yapan yerli markali bilgisayar ireticileri agisindan finansal bakimdan
giiclii olmanin 6nemini gostermektedir. Markali iiretim yapan firmalar genelde buyiik
yapilara sahiptirler.

Yerli markali dreticiler, finansal agidan giiglii olduklarindan dolay: krizlerden
daha az etkilenmektedirler. Aynica Uretimde kullandiklann bilgisayar pargalarim
dogrudan Ureticiden aldiklarindan maliyet avantajlari vardir. Biyik olmalan
¢alisanlarin islerinde uzmanlagmasini, fakat hiyearsik yap1 nedeniyle agir karar
vermelerine neden olmaktadir.

4.7.4. Firma Unii ve Marka Adx

Piyasada bilgisayar alicilarimin korktugu bir konu da dugik kaliteli mallarin
kendisine yiiksek kaliteli mal olarak satilmasidir. Alicilanin ¢ogu bilgisayarin kalitesini
anlama konusunda yeterli bilgiye sahip degillerdir. Bilgisayar kalitesinden emin olmak
isteyen alicilar, firma Ginii ve marka adini malin kalitesini goriintilleyen bir nesne olarak
algilamakta ve adi duyulmus firmalardan alimlarim yapmaktadirlar. Bu olgu, markali
ureticilerin markasiz tiretim yapan firmalara karsi bir rekabet avantajidir.

4.8. Cevreden Gelen Tehditler ve Firsatlar

SWOT analizi gergevesinde firmalar agisindan cevrenin firsatlar ve tehditler
yaratmaktadir. Firmalar, firsatlar degerlendirip hedeflerine ulagmak istemekte, tehditleri
bertaraf edip amaglarindan sapmay: onlemek istemektedirler. Asagida yerli markali
bilgisayar firmalan agisindan gevreden gelen tehdit ve firsatlar aynintili bigimde
incelenmektedir.

4.8.1 Cevreden Gelen Tehditler

Firmalar agisindan gevrede tehdit olusturan gesitli faktorler vardir. Bunlan su
bigimde siralanmaktadir;

1. Diger rakip firmalar,

2. Doviz kurlarinda ani artiglar,

3. Ayak uydurulmasi gii¢ yeni bir teknolojinin kegfi,
4. Kamu diizenlemeleri.

4.8.1.1. Diger Rakip Firmalar

Daha onceki bolimlerde anlatildigi gibi sektore yeni Tirk veya yabanct markali
veya markasiz bilgisayar ureticilerinin girisi firmalar agisindan bir tehdit

olugturmaktadir.
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Piyasadaki diger bilgisayar iireticilerinin kampanyalar dizenlemek, yeni satig
kanallar1 bulmak gibi stratejiler izlemesi firmalar igin tehdit unsurunu ortaya
¢ikarmaktadir. Firmalar arasinda yasanan rekabette bagarith olmak zordur. 1991 yilinda
satig geliri bakimindan ilk 10'a giren IPC markasini tireten Damigman firmasinin rekabet
ortamina dayanamamasi bir drnektir.

4.8.1.2, Doviz Kurlarinda Ani Artislar

Sektor, 6nemli girdilerini yurtdigindan getirdigi i¢in firmalarin maliyetleri doviz
cinsinden olmaktadir. Dolayisiyla doviz kurlarinda bir artisi fiyatlarina yansitmak
zorunda kalan firmalar boylece onemli bir talep eksikligi sorunu ile karsi karsiya
kalmaktadirlar. Bunun en somut omnegi 1994 ve 2001 Subat krizinde yaganan
devaliiasyon sonucunda gelisen olaylardir. 2001 Subat krizinden firmalar asagidaki gibi
etkilenmiglerdir.

Vestel, Beko ve Argelik pazardaki yerlerini korumuslar, fakat 2000 yihi
performanslarina gére daha diigiik bir aktivite sergilemislerdir. Ev pazarinda durgunluk
Ozellikle Beko'yu olumsuz etkilemigtir. Casper, satiy bagarisim korumus ve krize
ragmen bilyimeye ve yatiimlarina devam etmektedir. Escort, gorece olarak satig
istikrarim korumayt bagarmigtir (www.idcturkey.com).

Kriz ortamlarinda bagarili yonetim gosteren firmalar rekabette ayakta
kalabilmektedirler. 2001 Subat krizinde Casper firmasinin baganisi izledigi rekabet
stratejilerine baglhdir.

4.8.1.3. Ayak Uydurulmasi Gii¢ Yeni Teknolojinin Kesfi

IBM, ag¢ik mimari tarzindaki makinelerini piyasaya siirmeden 6nce kendisine has
Ozelliklere sahip olan bilgisayar platformlar: var olmustur. 1980 6ncesinde bilgisayarlar
genelde tek bir firma tarafindan insa edilmigtir. Ancak daha sonra bagka uretici firmalar
da IBM uyumlu PC iretimine baglamigtir. Diinyaya bagka bir bilgisayar platformunun
egemen olmas1 durumu bilgisayar tireticileri agisindan bir tehdit olugturmaktadir.

Yerli markal: uireticiler gesitli tiretim zorluklarindan 6tirii sunucu tiretimine geg
girmiglerdir. Karmagik teknolojiye sahip drinlert tUretmek firmalara zorluk
cikarmaktadir. Benzer gekilde tagmabilir PC tiretimi de zorluklar ¢ikarmugtir. Escort ve
Datateknik sunucu uretiminde bulunmaktadirlar. Casper, 2002 yilinda taginabilir PC
tiretimine gegmeyi planlamaktadir.

Yeni gelistirilen Internete baglanabilen televizyonlar yerli markal bilgisayar

ureticileriml olumsuz etkilemesi beklenmektedir.
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4.8.1.4. Kamu Diizenlemeleri

Tirkiye'de bilgisayar ve iriinlerine uygulanan KDV oranlan oldukga yuksektir.
Bununla birlikte bazen giimriiklerde uygulanan diizenlemeler de yerli markal: Gireticilere
zorluk ¢ikarmaktadir. Gumriklerde ¢ikarilan diizenlemeler girdilerini daha zor temin
etmelerine yol agmaktadir. |

4.8.2. Cevreden Gelen Firsatlar

Yerli marka bilgisayar uUreten firmalar agisindan ¢evre yeni olanaklar
saglayabilmektedir. Bu firsatlar agagida belirtildigi gibidir;

1. Toplumda yeni bir kesimin bilgisayar talebinin artmasi,
2. Piyasada rakip firma sayilarinin azalmasi,

3. Kamunun bilgisayar sektoriine destek olmasi,

4. Ayak uydurulabilecek yeni bir teknolojinin kegfi.

4.8.2.1. Toplumda Yeni Bir Kesimin Bilgisayar Talebinin Artmasi.

Toplumda yeni bir kesimin bilgisayar talebinin artmasi tiim bilgisayar sektorii
firmalarimt oldugu gibi yerli markali uretici firmalar1 da olumlu etkilemektedir.
Turkiye'de bilgisayarlarin yeterli yayginliga ulagsmasi sektordeki tiim firmalar1 olumlu
yonde etkiler yaratacaktir. 2000'li yillarda islerini ofis diginda yapan ¢aligan kesimin
artmasi tasinabilir bilgisayar talebini artiromgtir. Taginabilir PC iiretimine gecen yerli
markali Ureticiler satig gelirlerini artirmaktadirlar.

4.8.2.2. Piyasada Rakip Firma Sayilarimin Azalmasi

Piyasalarda rakip sayilarimin azalmasi rekabetin derecesini diisiirirken piyasada
kalan firmalara da yeni firsatlar yaratmaktadir.1991 yilinda bilgisayar piyasasinda
dordiinci durumda olan Unisys, Goldstar ve IPC markalarinin piyasadaki ilk on firma
arasindaki yerini kaybetmesi ile Escort, Compaq ve Digital markalar ilk on marka
arasina girmiglerdir. Rakip firmalann azalmas: tiiketicilerin firmalar arasinda segim
imkanlarim sinirlamakta ve kalan firmalarin satiglarini artirmaktadir.

4.8.2.3. Kamunun Bilgisayar Sektoriine Destek Olmasi

Guiniimiizde bazi tilkeler pozitif digsallik yaratmasi amaciyla bilgisayar sektoriine
destek olmaktadir (Irlanda, Hindistan vb). Bugiin Tiirkiye'de bilgisayar wrinlerinden
aliman KDV oranlan ¢ok yuksektir. Bilgisayarlarda %18 olan KDV orani, TV kart1 gibi
bazi Uriinlerde % 25'tir. Vergi oranlari bilgisayar fiyatlarimi yiikseltmekte ve talebin

diismesine yol agmaktadirlar.
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4.8.24. Ayak Uydurulabilecek Yeni Bir Teknolojinin Kesfi

Ayak uydurulabilecek yeni bif teknolojinin kesfi de (sadece yerli bilgisayar
ureticileri degil, ayrica dagiticilar, teknik servis firmalan ve tim bilgisayar sektérii igin)
yeni firsatlar yaratmaktadir.®® Ancak bu yeni teknolojinin her safhast bir tek firma
tarafindan kontrol ediliyorsa bu sadece kesfi yapan firma igin firsat olmakta ama diger
firmalarin varhg: igin bir tehlike olusturmaktadir. 2000'i yillarda yerli tiretici firmalarin
yeni bir teknoloji bulacak ve diinyada tutunduracak AR-GE yatirimlan ile diinya
pazarina hakimiyetleri bulunmamaktadir. Dolayisiyla yeni bir teknolojinin kesfini
yabanci iiretici yapabilecektir.

4.9. Cikis Engelleri

Cikis engelleri, zarar edildigi durumda dahi firmalarm piyasalardan ¢ikmasim
engelleyen faktorler olarak nitelendirilmektedir. Tiirkiye bilgisayar donanim sektériinde
yerli markal bilgisayar firmalar: agisindan ¢ikig engellerinin siddeti fazla degildir.

Yerli markal: bilgisayar firmalari, 6zellikle sektérden ¢ikis yapmak istediklerinde
marka ve patent konusunda yapmug olduklan yatirimlan geri almakta zorlanmaktadirlar.

Zira markalarim bagkasina satma olanaklari sinirlidir.

* Ayak uydurulabilecek yeni teknolojinin kesfinden kastedilen yerli markah tireticilerin rahathikla
yapabilecekleri iirtiniin kesfidir.
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5.BOLUM
YABANCI MARKALI BILGISAYAR FIRMALARI

5.1. Rekabetin Genel Durumu

Tiurkiye'de bilgisayar donamm sektoriinde faaliyet gosteren yabanci firmalar iki
sekilde siniflandiridmaktadir.

1. Turkiye disindan parga satan firmalar (ASUS, AMD, AZTECH vb),

2. Tirkiye iginde ofisi bulunan yurtdig1 iiretici firmalar (IBM, HP vb).

Yurt digindan Tiirkiye'ye bilgisayar pargasi ithal eden firmalar, Tirkiye'de
sectikleri dagiticilara mal satmaktadirlar. Bu firmalarin 6niinde pek ¢ok soru vardir.
Hangi dagiticiyr segecegim?, Iki veya daha fazla dagitictyla galismak firmaya kar
saglayacak m1?, Cok sayida dagitici ile caligmak karlt sonraki atanacak dagiticilardan
ne gibi sartlar istenmeli?, Belli bir miktarin istiinde ithal edecek olan dagiticiya ne
kadar indirim yapilmali? Bu sorulardan bazilaridir. Sayilan sorular: diigiiniip rasyonel
bir ekonomi aktérii gibi hareket edecek olan yurt dis1 iiretici firma gesitli kararlar
almaktadir.

Yurt i¢inde ofisi bulunan yurtdig1 uretici firmalar bu dagiticilar ile daha yakin
caligma imkam bulmakta ve yurt i¢i ofisi aracilifiyla biiyiik ihalelere (6rnek olarak;
kamu bilgisayar ihaleleri verilebilir.) dogrudan katiimaktadirlar. Ayrica yurt iginde ihale
alan ve kendisi ile ¢aligsan bilgisayar firmalar ile de ortak ¢aligmaktadirlar. Tirkiye'de
ofisi bulunan firmalarin ¢ogu yurt diginda bilgisayar pargast iireten firmalardan ziyade
bilgisayar treten firmalardir (IBM, Hewlett - Packard, Fujitsu - Siemens, Compaq vb).
1999 yili satig gelirlerine gore ilk 500 biligim firmas: i¢inde en fazla satig geliri elde
eden bilgisayar firmalari IBM ve Hewlett-Packard'dir (Interpro, 2000, 6). Bunlar iginde
Fujitsu - Siemens degisik bir strateji izleyerek bilgisayarlarini dogrudan Siemens beyaz
esya bayilerinde satmaktadir. Ancak diger firmalar genelde dagitici firmalart kullanmayi
tercih etmektedirler.

Yabanci markal: bilgisayar firmalarmin 6nemli avantaji diinya ¢apinda duyulmus
olan firma adlaridir. Diinyada uzun zamandir ana bilgisayarlarda diinyada lider firma
olan IBM veya diinyada ana bilgisayar tiretiminde ¢énemli firmalardan Fujitsu ve Alman
bilgisayar treticisi Siemens'in birlesmesinden dogan Fujitsu- Siemens veya bilgisayar
yazicilan ile in kazanmis olan Hewlett - Packard firmasiin Tirkiye'de de 6nemli bir
ada sahip olmasi yasanan onemli bir olgudur. Bu firmalar, adlarim kullanarak kendi

urettikleri mallarin yerli tireticilerden farkli olduklarini ileri siirmektedirler.
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Adlan onlara bir sorumluluk yiiklemektedir. Boylece bir yandan kaliteli girdileri
(bozuk olma ihtimali diigiik olan ve yine diinyada ad: gegerli ureticilerin trettigi OEM
pargalarini) kullanmakta diger yandan adlan dolayisiyla bilgisayarlarini biraz daha iyi
fiyata satma imkanin1 bulmaktadirlar. Bilgisayar firmalarinin marka adlari ve rekabet
iistiinliikleri Tizerine yapilan ¢aligmalarda marka adi olan firmalarin (IBM, HP, AT&T,
Compaq) bu istiinliiklerini teknolojiyi ilk uygulama, musgterilerine mikemmel teknik
servis ve hizmet anlayigina borglu olduklarn belirlenmigtir (Bresnahan vd, 1997, 20).

Tiirkiye'de subesi olan firmalar dagiticilarinin satiglarim daha iyi izleme olanag:
bulmakta ve mallaninin satiglanindaki degisimleri daha iyi izleme imkammna sahip
olmaktadirlar. Tiirkiye'de satilan bilgisayarlarin yariya yakimimin yabanci markals
bilgisayarlar oldugu gozlemlenmektedir. 1999 yilinda bilgisayar satiginin % 45'i
yabanci markalidr. (Ulutiirk, S., 20.11.2000).

PC satiglarinda yerli uireticiler daha fazla satig yapmakta ancak sunucu pazarinda
yabanci markalr dreticiler satiglarin % 90'1ndan fazlasim yapmaktadirlar (Information
Week, 7.8.2000). Sunucu pazarinda geri kalan boliimii de ele gegirmek isteyen yabanci
markalardan IBM ve Dell, 1000 dolann altinda sunucu satmaya baglamiglardir
(Information Week, 10.1.2001). Sunucu iiretiminde ¢esitli teknik zorluklar vardir. Var
olan zorluklar nedeniyle yerli ureticilerin sunucu pazarna girmesi ge¢ olmustur.
Guniimiizde Datateknik ve Escort sunucu iiretimine baglamigtir.

Kuskusuz Tiirkiye'de ofis agan firmalar sadece bilgisayar iireticileri degildir.
Kablo tireticisi Cisco, islemci iireticisi INTEL, AMD, yazici Ureticisi Xerox, OEM
iireticisi 3Com gibi firmalar da Tﬁrkiye'de ofis agmuglardir. Yabanci bilgisayar
iireticileri yerli bilgisayar iireticilerinin rekabet baskisim hissederken, yabanci OEM
ureticileri Tirkiye'de OEM pargasi Uretimi olmadifindan dolayr yerli ireticilerin
rekabet baskisini iizerlerinde hissetmemektedirler.

Sekil 5.1'de Yabanci markali bilgisayar firmalarinin Turkiye'de kurduklan sube
firmalarin 1998 ve 1999 yillarinda elde ettikleri satig gelirleri kargilagtirilmaktadir. IBM
ve HP firmalart Tirkiye'de 1999 yilinin en fazla gelir elde eden bilgisayar firmalaridir.
IBM firmasi gelirlerini 1999 yilinda % 5, HP firmas1 % 12.5, Compaq % 24 ve Ihlas-
Acer % 7.2 oraminda arturmugtir. Dért firmamin toplam gelirlerinde artis ise % 12.6

olmustur.
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Sekil 5.1. Yabanci Markal Bilgisayar Ureticilerinin 1998-1999
Satig Gelirleri (1000$)

250.000 +— T e

IBM HP Compag inlas Acer

|21998 Satis Geliri 011999 Satis Geliri |

Kaynak: Interpro,2000,6; interpro, 1999,6

Tablo 5.1'de yer almayan yabanc: tretici firmalann satiglarinda artig yasanmigtir.
Bilgisayar kablolan ireticisi Cisco 1999 yilinda satig gelirlerini % 81 artirmayi
bagarmuigtir. OEM iireticilerinden INTEL ise satis gelirlerini % 6 artirmugtir. Unlii yazict
tireticilerinden Xerox satig gelirlerinde % 30'luk bir artig yasamistir (Interpro, 2000).

5.2. Giriy Engelleri

Dagitic1 Firmalar ve yerli markah bilgisayar Greticilerinin piyasaya giriglerinin
oniindeki engeller incelenmisti. Yabanci markal bilgisayar ureticilerinin Tiirkiye
bilgisayar donamim sektériine giriglerinin o6niindeki engeller  asagidaki bigimde
stralanmaktadir;

1. Pazar kigukligu,

2. Istikrarsiz ekonomi ve biirokratik engeller,

3. Satig agim1 kurma zorlugu.

5.2.1. Pazar Kiiciikliigii

Kisi bagmna milli geliri digik ve gelir dagilimi dizensiz olan Tirkiye'de PC
alabilecek gelir seviyesine sahip olan kisi adeti azdir. Geligmis iitkelerde yiiz kisi bagina
dugen bilgisayar sayis1 50 civarinda iken Tirkiye'de 4'ii bile bulmamaktadir. ABD'de
1999 yilinda 35 milyon PC (Goolsbee,2001), Tiirkiye'de 867.000 adet PC satilmigtir
(Tablo 2.4).

Tirkiye'de PC pazarmin bu kadar kiigik olmast yabanci markali bilgisayar
ureticilerinin Turkiye'ye yatinim yapmasimin 6niinde bir engeldir. Tiirkiye yabanci

bilgisayar firmalart igin Tirkiye piyasasi rekabet¢i ve kiigiik gelmektedir. ABD'nin
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onemli bilgisayar ireticilerinden Packard Bell ve Gateway, Tiirkiye'ye sube firma
acarak faaliyet gostermemiglerdir. Dell ise dagiticisi Sentim ile Tirkiye piyasasinda
bulunmaktadir.

5.2.2. Biirokratik Engeller ve istikrarsiz Ekonomi

Turkiye'de merkeziyetgi yonetim tarzi ve makro diizeyde kur, faiz gibi oranlarda
olusan belirsizlikler yabanci markali bilgisayar iireticilerinin Tirkiye'de yatirim
yapmalarim engelleyici bir faktordir. Kur ve faiz oranlarinda olugan ani degigimler
piyasamin satiglarini aniden diisiirmektedir. Yabanct markali bilgisayar treticileri daha
istikrarh bir piyasa yapisinda bulunmay tercih etmektedirler.

5.2.3. Satis Agim1 Kurma Zorlugu

Yabanci markal bilgisayar tireticileri Tiirkiye'de satig kanallarini kurmak zaman
alan az da olsa maliyeti olan bir ugragtir. Dagitici firma veya firmalarla temas kurup
anlagmak ve anahtar teslim projelerde bilgisayarlan kullanacak olan teknik servis
firmalariyla goriigmeler yapmak ve bu isleri yiiriitecek olan personelin egitimi gibi
ugraglann firmalar tarafindan verilmesi sarttir. Bazi durumlarda bilyiik kamu projelerine
yabanci markal: bilgisayar iireticileri kendileri girmektedirler. Yabanci markali
firmalarin  biiyilk ihalelere girmesi durumunda biyiikk organizasyon yapmalan
gerekmektedir.

5.3. Rekabet Stratejileri

Sektorde yabanci markal bilgisayar ureticileri rekabet amaciyla cesitli stratejik
davramglarda bulunmaktadirlar. Yabanci markal iireticilerin rekabet stratejileri asagida
stralanmaktadir.

1. Belli bir tiriine veya migteri tabanina daha fazla odaklagmak,
Kampanyalar diizenlemek,

Bilgisayar yaninda bedava tiriin vermek,

Cal

Ikinci el bilgisayar pazarina girmek,

5. Satig kanallarin incelemek.

5.3.1. Belli Bir Uriine veya Miisteri Tabanina Daha Fazla Odaklasmak

Bu konuda stratejileri izleyenlere 6rnek olarak yazicilara daha fazla onem veren
Hewlett-Packard ile dizisti bilgisayarlara odaklasan Compaq vermek mumkindiir.
Yazic1 gelirlerinde Hewlett - Packard firmast 18,5 trilyonu asan geliri ile Interpro'nun
(2000) aragtirmasinda ilk swray: almaktadir. Compaq diziistii bilgisayar satiglarinin
masa Ustl bilgisayarlarin satiglarindaki artigtan daha fazla olacagini 6ngormis ve

stratejik Griin olarak sectikleri diziistii bilgisayarlarda iPaq dizistii bilgisayan ile
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odaklagmaya gitmistir. Bunun sonucunda Compaq ''n  yillik biytimesi pazardaki
biiyiimenin iki kati-olarak ger¢eklegmistir (IT Business Weekly, 8.12.2000).

Yabanci markal bilgisayar firmalar ¢6ziim ortaklar (Teknik servis firmalari) ile
calismakta iken biiyiik ihalelerde tek baslarina ihalelere girmektedirler. Ihlas Acer
firmasi, buyiikk ihalelerde uzmanlagmis ve c¢esitli kamu kuruluglarinin ihalelerini
kazanmugtir.

5.3.2. Kampanyalar Diizenlemek

Yabanci markali bilgisayar triinleri de aynen yerli marka trtanleri gibi gesitli
kampanyalar dizenlemektedirler. Bu kampanyalar ile satiglanm artirmayi
distinmektedirler.

Compaq, dagitict Arena ve stratejik ig ortagi Microsoft ve Netone ile kurumsal
miigterilere aylik 155 dolar taksitle 24 aylik vade yapmugtir. Bununla birlikte 390 dolar
taksitle yirmi dort aylik vade ile internet ¢oziim paketinin verilmesi gibi gesitli
kampanyalar sunmugtur (Information Week,8.10.2000). Compag, krizden sonra
dagiticis1 Arena ile ortaklaga olarak ilk defa Tiirk Lirasi ile bilgisayar kampanyasi
agmustir.

IBM ve Fujitsu-Siemens firmalan da vadeli kampanyalar diizenleyerek satiglarini
artirmayi disinmektedirler.

5.3.3. Bilgisayar Yanminda Bedava Uriin Vermek

Bilgisayarin yaninda bir yazilim irinii olan igletim sistemi vermek diger
bilgisayar firmalar1 gibi yabanci markal bilgisayar satan firmalarinda vazgegemedigi
bir aligkanlik olmustur.

Vestel'in Internet aboneligine bedava bilgisayar kampanyas: bir etkilesim yapmig
ve Thlas-Acer firmasi da Thlasnet'e ii¢ sene siire ile abone olanlara Pentium III islemcili
bilgisayar vermigtir. Ancak hizmet kalitesini korumak amaciyla firma, bu kampanyasini
15,000 adet ile simirlandirmigtir (IT Business Weekly, 27.10.1999).

Bilgisayarlar ¢evre birimleri ile birlikte satilmaktadir. Ozellikle markal: bilgisayar
ureticileri kampanyalarinda bilgisayarlarim ekran, klavye ve fare ile birlikte olan fiyat
belirlemekte ve birkag mali bir arada satmaktadirlar. Kisaca bagh satis durumu ortaya
cikmaktadir.

IBM, 1981 yilinda ilk mikro bilgisayarim ¢ikarmadan 6nce bilgisayar firmalar
arasinda dikey butiinlesme yiiksek boyutlarda gergeklesmistir. Bir bilgisayari satin
almak ancak o bilgisayar firmasinn iirettii diger trinleri de (ekran, igletim sistemi vb)

satin almakla mimktn olabilmigtir. IBM, disaridaki firmalarinda iiriinlerini kullandigi
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bilgisayarindan sonra mikro bilgisayar piyasasinda durum degigmistir. Artik Polaroid
filmleri tarzi mecburiyet ortadan kalkmugtir. Ancak ana bilgisayar piyasasinda
titketicinin mecburiyeti devam etnektedir.

5.34. ikincj El Bilgisayar Pazarma Girmek

Tiketicilerin aldiklarn mallarin bir siire sonra satma imkanlarinin olmas: onlarin
mala olan taleplerini artirici etkide bulunmaktadir. Carlton ve Perloff (2000), tniversite
yil1 boyunca kullanacag: buzdolabi igin bir 6rnek vermis ve eger bu buzdolabinin tekrar
tilketici tarafindan satilmasi imkam olmasa idi, 6grencinin buzdolab: talebinde
bulunmayacagim ifade etmigtir. Tiirkiye'de bilgisayarlagma oraninin yeterli seviyede
olmamasmin baglica nedeninin halkin gelir seviyesinin digiikligudir. Gelirin diigik
olmasi yabanct markalarin ikinci el bilgisayar piyasasina girmek igin ¢aligmalar
yapmast sonucunu dogurmaktadir. Ancak bilgisayar piyasasinda Griin 6mriniin kisa
olmas1 ve dolayisiyla ikinci el piyasasinda bilgisayar omriinin daha da kisa olmasi
ikinci el bilgisayar talebinin 6niindeki baslica engeldir. Compaq bu konuda 2001 yili
Mart ayinda g¢aligmalara baglamigtir.

Yurt diginda da buna benzer uygulamalar yapilmaktadir. Bu uygulamalarda
kullamim siiresi sonunda geri alinan yiiksek sayida makineler yeni teknoloji ile donatilip
yenilenmektedir. Yeniden pazarlama merkezleri denen yerlerde toplanip standart bir
bakim ve temizlikten gegirildikten sonra bilgisayarlar yenileri gibi ¢ veya altt aylik
kisa donemli garanti streleri ile yeniden satiga g¢ikarilmaktadir. Compaq, ikinci el
piyasasinin bir iki sene i¢inde Tirkiye'de gelisecegini tahmin etmektedir. Dell
bilgisayarlar1 dagiticis1 Sentim aracilifiyla web sitesinde ikinci el bilgisayarlarin
satigina yonelik bir galiyma gergeklestirmistir (Ugar, 3.2001, 64).

5.3.5. Satis Kanallarim: incelemek

Yabanci markali bilgisayar firmalani satiglarim artirmak amaciyla kanallarim
surekli inceleme altinda tutmaktadirlar.

Turkiye'de satiglarin1 istedigi noktaya ulagtirmayan Siemens, Fujitsu ile
evlendikten sonra Tirkiye'de degisik stratejiler izlemeye baglamigtir. Bir yandan
Siemens beyaz egya bayilerinde bilgisayarlarini satiga sunan Siemens, 2000 yilina kadar
sadece Yaman Elektronik ile ¢aligmig, sonralar1 dagitici ve bayi sayisini ¢ogaltmaya
yonelik faaliyetlere girmigtir (IT Business Weekly, 14.4.2000). Siemens atak
faaliyetleri sonucunda Albim'i dagitict olarak belirlemigtir (www.albim.com.tr). Fujitsu-
Siemens'in dikkat ettigi husus diger yabanci markali bilgisayar tireticisi olan firmalarin

dagiticis1 olmayan firmalan segmektir. Dell ve Gateway, ABD'de Internet araciligiyla
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dogrudan son kullaniciya satilmaktadir (Goolsbee, 2001). Dell, Tiirkiye'de internet ile
dogrudan sati§ i¢in gerekli altyap1 harcamalarint yapmay: diisiinmemekte ve dagiticist
Sentim ile satiglara devam etmektedir (IT Business, 10.5.2001).

5.4. Fiyat ve Maliyet Yapilan

Yabanct markal bilgisayar iireticileri de yerli markali bilgisayar iireticileri gibi iki
faktore bakarak fiyat belirlemektedirler. Bunlar maliyet ve rakip bilgisayar iireticilerin
fiyatlanidir.

Uluslararas1 markal: bilgisayar ureticilerinin maliyetlerinin, yerli bilgisayar
ureticilerinden bir farkli yam vardir. Yabanci bilgisayar iretici firmalarmn
maliyetlerinin bityiik ¢ogunlugu déviz cinsindendir. Ciinkii tiretim ve AR-GE kisimlari
dis tlkelerdedir. Dolayisiyla igcilik, elektrik, enerji vb harcamalarmi déviz olarak
odemektedirler. Oysa yerli markali ureticilerin bilgisayar pargalari hari¢ maliyetleri
Turk Liras: olarak belirlenmektedir. .

Daha buytik yapida olan yabanci markali bilgisayar firmalarinin organizasyon
maliyetleri daha fazladir. Fakat olgek ekonomileri dolayisiyla bazi girdilerini daha
ucuza temin etme olanagina sahiptir.

Baz1 maliyetlerindeki diigiikliigii su ana maddelerle belirlemek miimkiindiir;

1. Baz girdilerini (OEM pargalan gibi) daha fazla alim yaptiklan icin daha

ucuza ureticilerden almaktadirlar.

2. Bilgisayar pargalaninin daha ucuza mal ettikleri pargalarimi  kendileri

uretmektedirler.

Yurtdigt markal: bilgisayar ureticileri, yerli markal bilgisayar ireticilerinin
rekabet baskisini biraz daha az hissettikleri i¢in genelde yerli markali firmalarin degil,
diger yabanci firmalarin fiyatlarina bakarak fiyatlarim belirlemektedirler.

5.5. Birlesmeler

Turkiye'de faaliyet gosteren yabanct markal bilgisayar firmalar1 genelde Diinya
capinda satiy yapan firmalardir. Kiiresellesen Diinyada daha etkin rekabet etmek
amactyla birlesmektedirler.

Yabanci markali bilgisayar firmalan, birbirleri aralarinda degisik birlesmeler
yagamuglardir. Ana bilgisayarlar piyasasinda IBM'in ardindan ikinci olan Japon Fujitsu
firmast ile Alman Siemens firmasimin birleserek Fujitsu-Siemens Firmasii
kurmuslardir.

Acer firmasi, Turkiye'de faaliyetlerini daha rahat yiiriitmek i¢in Thlas Holding ile

ortaklasa Thlas-Acer firmasim organize etmistir.



90

IBM ve Dell firmasi 2002 yilinda birlesmeyi planlamaktadirlar (BT Haber,

12.5.2001),
| 5.6. Cevreden Gelen Tehditler

Yerli markali iretici ve dagitici firmalarda oldugu gibi yabanci markal bilgisayar
firmalart i¢inde ¢evreden gelen bazi tehditler vardw. Bunlarn asagidaki gibi
siralanmuigtir;

1. Kamu dizenlemesi,

2. Rakip firmalar,

3. Doviz kurlary,

4. Ayak uydurulamayacak yeni teknolojinin kesfi.

Yabanci markali bilgisayar ureticileri igin kamu diizenlemeleri, rakip firmalar ve
doviz kurlari, yerli markali tiretici ve dagitici firmalara yarattiklarina benzer gekilde
tehdit yaratmaktadirlar. Yabanct markal: iireticilerin bazilarinin ciddi AR-GE altyapilari
vardir. Dolayistyla ayak uyduramayacaklan yeni teknolojinin kesfi zor bir ihtimaldir.

5.7. Cevreden Gelebilecek Firsatlar

Yabanci markal: bilgisayar treticileri agisindan ¢evreden gelebilecek olan firsatlar
asagida siralanmastir;

1. Devletin bilgisayar sektoriine destegi,

2. Toplumda yeni bir kesimin bilgisayar talebinin artmasi,
3. Kesfedilecek yeni teknoloji,

4. Rakip firma sayilarinin artmasi.

Birinci, ikinci ve dordinci durumlarin yabanci markali bilgisayar ireticilerine
etkisi aynen yerli markali bilgisayar tireticilerine etkisi gibidir.

Farkh olarak yabanci markali bilgisayar firmalari AR-GE yatinimlan ile PC
platformu yerine gegebilecek bir platform gelistirme g¢abasindadirlar. Dolayisiyla eger
boyle bir teknolojiyi gelistirip”” Diinyada yaygin bir platform haline getirmeleri
durumunda tekel olmaktadirlar.

S.8. Firma Adi ve Giiven

Yabanci markal: bilgisayar ureticilerinin 6nemli rekabet avantajlarindan biri de
firma adlarimin kendilerine sagladigi avantajlardir. Giiven unsuru 6zellikle kurumsal

musteriler agisindan Onem kazanmaktadir. Dolayisiyla kurumlara anahtar teslim

% Eger, tiim iiretim safhasim kendileri denetlerlerse (viiksek dikey birlesme orant) monopol
kurmaktadirlar.
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bilgisayar aglar kuran teknik servis firmalar1 genellikle hizmetlerinde yabanci markal:
bilgisayarlar1 kullanmaktadirlar.

5.9. Cikis Engelleri

Yaband markal1 bilgisayar iireticilerinin yatinm yaptiklari tlkeler arasinda
Turkiye olduk¢a kiigiik bir pay almaktadwr. Yatinmlarin azligi yabanci markali
firmalarin piyasadan ¢ikmalarinin 6niinde engel olmamasi sonucunu dogurmaktadir.
Siddeti oldukga diigiik olan iki engel asagidakilerdir;

1. Markalarinin itibarim zedelememek,

2. lleride Tiirkiye'de isler diizelince satig kanallarim1 kurma ve piyasaya tekrar

girme zorlugu.

5.9.1 Markalarinn itibarm Zedelememek

Yabanct firmalar piyasadan gekilmeleri durumunda diinyada olan itibarlarinin
etkilenmesinden ¢ekinmekte ve karlarimn az oldugu durumlarda dahi Tirkiye
piyasasinda bulunmayi tercih etmektedirler. Markahh firmalarin Tirkiye'de olan
yatinmlaninin bitgelerinde fazla pay tutmamasi da olast kayip risklerinin disiik
olmasini beraberinde getirmektedir. Kayip riskinin azligi1 firmalar1 piyasada kalmaya
ikna etmektedir.

5.9.2 Yeniden Doniis Halinde Satis Kanallarim1 Tekrar Kurmanin Zorlugu

Turkiye'de iglerin kot gittigi kriz yillarinda piyasadan gekilmeyi diisiinen yabanci
markal1 bilgisayar ureticileri, yeniden doniig halinde énemli girig engellerini de hesaba
katmaktadirlar. Turkiye'de igler iyiye gittigi yillarda piyasaya yeniden girmek igin

bozduklari organizasyonlar sil bagtan yeniden yapmak zahmetli ve maliyetlidir.
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6.BOLUM
BILGISAYAR SEKTORUNDE KUCUK BILGISAYAR FIRMALARI

6.1. Kiiciik Bilgisayar Firmalan
Piyasada kugik bilgisayar firmalan bilgisayar ve OEM iiriinlerini dogrudan son
kullaniciya satan firmalardir. Piyasada dagiticilardan kiigik firmalara akan siireg

agagidaki piramit bigiminde yorumlanabilir.

Dagatici firmalar

Kigtik Kuaguk Kiugiuk Kigik
Bilgisayar | Bilgisayar | Bilgisayar | Bilgisayar
Firmalar1 | Firmalann | Firmalann | Firmalar

Son Son Son Son Son Son
Kullanics Kullanict | Kullanicl Kullamici | Kullamcr | Kullanict

Sekil 6.1. Dagiticilardan Son Kullanicrya Kadar Piyasa Siirecinde Ahci Satic
Sayilar

Sekil 6.1 bize dagiticilardan piyasa siirecini vermektedir. Yapi-davranig-
performans analizinin 6nemli noktalarindan biri alic1 ve satict sayilaridir. Piyasada
disaridan ithal eden az sayida firma vardir. Bunlarin biraz daha fazla sayida bayileri
(kuguk bilgisayar firmalari) ve oldukga fazla sayida son kullanici vardir. Bu sayilar
rakamlarla 6érneklemek gerekirse Interpro'nun (2000) 1999 yili satis gelirlerine gore
yaptig1 arastirmada ilk iki yiiz bilisim firmas: i¢inde 38 adet dagitict firma faaliyette
bulunmaktadir. Dagitici  firmalardan Arena 4,760 adet bayiye sahiptir
(www.arena.com.tr). Son kullaméx tarafinda rakam vermek gerekirse 2000 yilinda
867,000 adet bilgisayar satilmigtir (Tablo 2.4).

Kugiik bilgisayar magazalarim1 kategorize etmek olduk¢a zordur. Bazi kiigiik
bilgisayar firmalar1 bilgisayar satigindan, teknik servis hizmetine, web sitesi
hazirlamadan, sarf malzemeleri satigina kadar pek ¢ok isi yapmaktadirlar. Kiigiik
bilgisayar firmalan agagidaki bigimde simiflandirlmaktadir;

1. Yerli marka ureticilerin bayileri,
2. Dagitici firmalarin bayileri,

3. Yerli markal bilgisayar treticisi firmalarin franchise firmalari.
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Birinci kategoride yer alan firmalar, iriinlerini yerli markah bilgisayar treticisi
firmalardan temin ederek son kullamiciya satiy yapmaktadumlar. ADK ve Surat
firmalarinin bayileri bunlara 6rnek tegkil etmektedir.

ikinci kategoride yer alan firmalar, girdilerini dagiic1 firmalardan
saglamaktadirlar. Iki kategorideki firmalarda birden fazla is yapmaktadirlar.

Uglincii kategorideki firmalar ise girdilerini franchise anlagmalariyla yerli markali
bilgisayar firmalarin son kullamciya ulagma kanallarini olugturmaktadir. Bunlara Escort

firmasinin franchise firmalar1 6rnektir.

Firma ad: ili Ayhk
ortalama
iiretim adeti

Anadolu Bilgisayar Ankara |579

Arn Bilgisayar Istanbul |388

Emre Bilgisayar Ankara |343

Indeks Bilgisayar Istanbul |267

Penta Bilgisayar Istanbul |212

Belya Bilgisayar Konya 196

MTS Elektronik Servis |Istanbul |182

Eksen Bilgisayar Istanbul |174

Suret Bilgisayar Istanbul |148

Granit Bilgisayar Istanbul (132

Tablo 6.1. Tiirkiye'de Markasiz Bilgisayar Dreten Bashca Firmalar ve
Kapasiteleri
Kaynak: Capital , 12.2000, 133

Tablo 6.1'de ise markasiz bilgisayar iireticileri ve ayhk tUretim sayilann yer
almaktadir. Tablodaki firmalar yillik olarak 1,500 ile 7,000 arasinda degisen rakamlarda
bilgisayar iretmektedirler. Tablodan goziiken bir bagka sonug ise en fazla tiretim yapan
markasiz bilgisayar Ureticileri arasindakilerin yedi tanesi Istanbul'da, iki tanesi
Ankara'da ve bir tanesi ise Konya'da kurulmus olmasidir. Rakamlar markasiz bilgisayar
ureticilerinin de diger bilgisayar firmalan gibi Istanbul agirhkli kurulduklarin
gostermektedir.

6.2. ikinci El Bilgisayar Satis:
Turkiye'de gelir seviyesinin yiksek olmamast Bilgisayar kullanimi yayginliginin

az olmasinin en 6nemli nedenlerinden biridir. Bu amagla bazi kiigiik bilgisayar firmalan



94

kullamlmg bilgisayarlari alip gerekli tamiratim yapip tekrar ihtiyaci olan kisilere satma
faaliyetine girigmektedirler. Ikinci el bilgisayar satiglarinda garanti siireleri, yeni
bilgisayarlara gore biraz daha kisa siireli olmaktadr.

Yurt diginda ozellikle ABD, Ingiltere, Almanya ve Fransa gibi iilkelerde bazi
firmalar veri bankalan kurarak ikinci el bilgisayar piyasasini gekillendirmislerdir. Bu
tlkelerde kamu, 6zel kurulug veya bireysel talepler, miigterilerin ihtiyaglarina goére
profesyonel kombinasyonlar olusturularak kargilanmaktadir. Tirkiye'de alim giictiniin
diisiik olmas: ikinci el bilgisayar piyasasinin hareketli olmast sonucunu dogurmaktadir.
Ikinci el bilgisayarlarin fiyatlari, sifir bilgisayarlarin fiyatlarinin yaklasik yiizde 20'si
kadardir (Power, 3.2001).

6.3. Kiiciik Bilgisayar Firmalarinin Kampanyalar

Franchise alan kigik firmalar, iretici firma ile anlagmalari geregince iretici
firmalarin kampanyalarim uygulamaktadirlar. Buyik markal: bilgisayar dreticilerinin
vadeli kampanyalarindan olumsuz etkilenen kigiik bilgisayar firmalann da finansal
agidan fazla giiclii olmadiklarindan vadeli satiglara gegmekte epey zorlanmuglardir.
Onceleri kendileri ile galigacak kredi verecek banka veya finans kurumu bulamayan
firmalar sonunda bazi finans kurumlarn ile anlagmaya varmiglardir. Son zamanlarda
taksitli aligveris kartlan® kiigiik bilgisayar firmalarina taksitli satig yapma olanagi
yaratmaktadirlar.

Markasiz bilgisayar ireten firmalarin dizenledikleri kampanyalarda finans
kurumlar: misteri adina kredi agmakta, mugteriden kefil istenmemekte buna kargin ise
24 aya kadar vade uygulayabilmekteler (Finansal Forum, 10.9.2000).

6.4. Diisiik Maliyetli Markasiz Uretme ve Haksiz Rekabet

Kigtik bilgisayar firmalari, kendi turettikleri bilgisayarlari markali bilgisayarlar ile
aym fiyata satmak olanagina sahip degildirler. ABD'de yapilan bazi galigmalarda
tilketicilerin markal bilgisayarlara, markasizlara oranla biraz daha fazla 6demeye razi
olduklan belirlenmistir (Bresnahan vd,1997, 21). Bu nedenle diigiik maliyetle markasiz
bilgisayar iiretme stratejisini izlemektedirler. Pahali Intel marka iglemci kullanmak
yerine daha ucuz olan AMD marka islemci kullanarak bilgisayar iretmek sik rastlanan
bir davramgtir. Halk: aldatmaya yonelik olarak yanlis bilgilendirme yapilmasi haksiz

rekabete girmektedir.

“ Taksitli ahgveris kartlarma 6rek olarak Advantage, Taksit kart, Bonus kart verilmektedir.
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6.5. Markasiz Ureticilerin Servis Hizmet Avantajlar

Bilgisayar tiketicisine en iyi hizmeti en yakin bilgisayar satiy magazast
vermektedir. Ancak biiyiik bilgisayar firmasi migteri tabani ¢ok oldugu igin teknik
servisinin gidecegi fazla adette musteri olmaktadir. Dolayistyla aynt yakinlikta veya gok
az daha uzakta dahi olsa ki¢iikk firma, miigterisinin teknik sorunlarina daha yakindan
deginmekte ve daha fazla zaman ayirmaktadir, fakat kiigiik firmanin miisteriye ¢ok uzak
olmas: durumunda ise ulagim masraflan kendisine gok agir geleceginden migteriye hig
hizmet gétiirememektedir.

Kigtik bilgisayar firmalarinin diger bir sorunu garanti strekliligidir. Bilgisayar
piyasasinda kar marjlan diigiik oldugundan o6zellikle finansal a¢idan gok giiglii olmayan
kiigiik bilgisayar firmalan buyiik risklerle karg1 kargiyadir. Bilgisayar satarken belli bir
siire igin garanti veren kiigiik bilgisayar firmalarimn, piyasadan ¢ekilmeleri durumunda
garanti siresi bitene kadar kanun gerefince yiikuimliliiklerini yerine getirmeleri
gereklidir. Ancak tiiketicinin kapanan firma sahibini bulmasi ve yiikimliliiklerini
yerine getirmesini istemesi zahmetli bir igtir.

6.6. Fiyat Belirleme

Markasiz bilgisayar tireten firmalann bir diger 6zelligi de satma asamasinda daha
yakin konusma ve pazarlik etme avantajlanidir. Bilgisayar almak isteyen Tiiketiciler,
Escortland veya Exper satig noktasina gittiinde pazarlik etme olanaklan simirlidir. Ama
kuciik dikkaninda bilgisayar iireten ve satan birine gittiklerinde pazarhk etme
konusunda bir zorluk yasamayacaklardir. Bu siireg kiigiik bilgisayar iireticisine
miisterilerin egilimlerini daha ¢abuk 6frenme ve fiyat stratejisini degistirme olanag:
saglamaktadir.

6.7. Firma Yasinin Getirdigi Avantaj

Kigiik bilgisayar firmalari zaman iginde sektorde basarili olmalari durumunda
buytik firma olmaktadirlar. Escort firmasi kiigiik bir bilgisayar firmasi olarak 1991
yilinda dort kisilik ekibiyle piyasaya girmis ve 1996 yilinda en gok satan bilgisayar
markasint yaratmustir (Www.escort.com.tr).

Ote yandan uzun zamandir is yapan kigiik bilgisayar firmas: etrafina giiven
vermeye baglamakta ve daha oOnce kendisiyle ig yapan firmalarin memnuniyeti
durumunda olumlu referanslarla miigteri tabanimi genigletmektedir. Ayrica eger
kurumsal miigteriye hizmet veriliyorsa, kurumsal miisterinin biiyiimesi durumunda

bilgisayar firmasi da olumlu etkilenmektedir.
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6.8. Kiiciik Firmalarm Zafiyetleri

Dagrtici, markali iiretici firmalar finansal giigleri biraz daha fazla oldugu igin
krizlerin gececegine inanip bir siire direnmektedirler. Oysa kiigiikk firmalarin finansal
giigleri zayiftir ve onlerinde ¢ikig engelleri olmadigindan kriz ortamlarinda piyasadan
cekilmektedirler. 1994 yilindaki krizde kiiciik bilgisayar firmalarinin sayist 3,000'den
1,500'¢ inmistir. Interpro, 2001 Subat krizinde 7,000 adet olan kiigiik bilgisayar

firmalarinin da 3,000 adete indigini tahmin etmektedir (BT Vizyon, 4.2001).
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7.BOLUM
TEKNIK SERVIS FIRMALARI

7.1 Genel Durum

Bilgisayar donanim sektoriinde bir diger kesim de kurumsal misterilere anahtar
teslim ¢6ziim sunan firmalardir. Bu firmalar, verimliligini artirmak suretiyle daha etkin
ve karl1 olmay1 amaglayan kurumlarin bilgisayar gebekelerini kurmaktadirlar. Faaliyette
bulunurken ise tiriinlerini kullandiklan firmalar ve dagiticilar ile ortak galigmaktadirlar.

1999 yilinda sati§ gelirlerine gore ilk 200 bilisim firmas: iginde bulunan teknik
servis firmalarim1 Kog¢ Sistem, NCR, Servus, Gantek, Probil, Tepum, Ibimsa,
Datasistem, Enter, Porcan, Protek, Dataserv, Peritus, Hobim, EGS Sistem, Odel, Obje,
Istanbul Pazarlama, Yén' Bilgisayar, As Com, Ardabahge bigiminde siralamak
miimkiindir®! A

Teknik servis firmalarinin hizmetlerinin benzerlerini bazi bilgisayar ireticisi
firmalar da sunmaktadirlar. IBM, HP, Compaq, Ihlas Acer, Datateknik (Exper
bilgisayarin ureticisi) ve diger bilgisayar iireticisi firmalar da teknik destek hizmetleri
vermektedirler. Bir ihaleyi alan firma 6zellikle ¢oziim ortag: olarak sectigi iireticiler ile
ortaklagsa caligarak miigteriye hizmet goétiirmektedir. Teknik servis firmalani sadece
donamm sektoérinin bir pargasi olarak diginmek dogru degildir. Zira, misteriye
anahtar teslim bilgisayar projesi kurduklar i¢in yazilim hizmetlerini faaliyet alanlarina
almaktadirlar.

Bu firmalar, mugterileri igin bilgisayar sistemlerini kurduktan sonra bakim
sozlesmeleri yapmaktadirlar. Bakim sozlesmeleri ile miigterilerinin bilgisayar veya
bilgisayar sistemlerinde bir ariza ¢ikmasi durumunda teknik servis firmalari duruma
miudahale etmekte ve bilgisayarlarin bakimin yapmakta, anzalan ise gidermektedirler.
Miisteriler, hizmetlerinden memnun olmadiklar firmalarla olan sozlegmelerini bitiginde
yenilemekte veya feshetmektedirler.

Teknik hizmet veren firmalar bazen de bankacilik alaminda kullanilan ve self
servis ddeme makineleri olan POS terminallerinin ve ATM makinelerinin kurulmasi ve
bakimini da ustlenmektedirler. POS terminalleri satigindan 1999 yilinda Servus'un, 8

trilyon TL gelir elde etmigtir (Interpro, 2000, 23).

*! Yedinci Bolimiin konusu biiyiik teknik servis firmalandur, Kiigiik olanlar altinci boliimde konu
edinmistir.

T.8. VI RET  KDROLY

B B (]
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Sekil 7.1. Teknik Servis Firmalarinin 1998-1999 Satis Gelirleri
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Kaynak: Interpro, 2000,6; interpro, 1999, 4

Sekil 7.1'de Tepum ve Datasistem digindaki firmalarin satig gelirlerinin arttig1 ve
genel olarak firmalarin toplam satig gelirlerindeki artigin % 28.4 oldugu
belirlenmektedir. Satig gelirlerinde Meteksan'in % 100'e yakin bir artig yakalayarak
Servus'u gectigi  dikkati ¢ekmektedir. Ayrica Info otomasyon firmasiin da satig
gelirlerini yiizde 100'den fazla artirdig1 géziikmektedir.

Bu bolimde sadece ti¢ firmamin sorulan cevaplamayi kabul etmesi nedeniyle
SWOT analizi gergevesinde gevreden gelen tehdit ve firsatlar inceleme disi birakilms,
sadece yapi-davramg-performans yaklagimi ¢ergevesinde bazi genel analizlere
girilmigtir.

7.2. Giris Engelleri

Biiyiik teknik servis firmalari genig binalarda kalabalik personel kadrolariyla
caligmaktadirlar. Ciinkii verdikleri hizmetin olduk¢a karigik asamalan vardir. Igin
agsamalan az sayida personel ile giderilememektedir.

Firmalar, migterilerine donanimdan yazilima kadar her tirlii hizmeti verdikleri
i¢in kalifiye eleman ihtiyaci hissetmektedirler. Ise alinan elemanlar periyodik olarak
egitime tutulmaktadirlar. Cinkia biigisayar sektoriinde ¢ok hizli yenilikler
yagsanmaktadir. Elemanlarin yenilikleri takip etmemesi firmanin hizmetlerinde geri

kalmas1 sonucunu dogurmaktadir. Firmalar piyasaya ilk girdiklerinde yenilikleri takip
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eden elemanlann bagka kurumlarda galigtiklarim gérmektedir. Kisaca firmalar piyasaya
girislerinde kalifiye eleman sikintisi gekmektedirler.

Sektordeki tim firmalarda oldugu gibi teknik servis firmalani igin  de
belirsizlikler girig engeli olugturmaktadir.

Belli konularin uzmanlik gerektirmesi de bir girig engelidir. 1997 yilinda is
istasyonu konusunda sektérdeki firmalar fazla deneyime sahip degilllerdir. Sonugta is
istasyonu pazarinda sadece 14 firma hizmet vermigtir. Bu firmalardan doérdii pazarnin
% 80'ine hakim olmustur. HP, i§ istasyonu gelirlerinin % 23.8'ini elde ederken, Gantek
% 21.9, Silicon Grafics firmast % 18 ve Ekspa firmasi yiizde 16.4 payla onu takip
etmiglerdir (Ekonomi Forum, 15.11.1998).

7.3. Stratejik Davramglar

Sektorde teknik servis hizmeti veren firmalar diger firmalarin yaptig1 gibi 6nemli
stratejik davramglarda bulunmaktadirlar. Miigterilerinden ilk olarak sistem kurulusu i¢in
fazla karhh olmayan fiyat vermeleri, fakat daha sonra bakim sozlegmeleri yolu ile  asil
karint yapmalan 6nemli stratejilerden biridir.

Teknik servis firmalan bilgisayar yazihm ve donanim firmalan ile yakin iligki
i¢cinde g¢aligmakta ve bu firmalar: ¢6ziim ortaklari olarak anmaktadirlar. Teknik servis
firmalar1 genelde biiyiikk kurumsal miigteriler ile ¢alismaktadirlar. Ozellikle biyiik
kurumsal miigterilere ¢éziim sunan teknik servis firmalann genelde yabanci markali
bilgisayar ureticilerinin (IBM, Compaq, HP vb) iiriinlerini kullanarak miisterilerine
giiven vermektedirler, ancak son olarak 2001 yilinda Enter firmast ile Escort bilgisayar
bir anlagma imzalamig ve bu anlagmayla ilk defa bir teknik destek firmasi miisterilerine
sundugu ¢oziimlerde yerli bilgisayar markas: kullanmaya baglamigtir. Boylece Escort
Bilgisayar kurumsal pazara girmistir (Hiirriyet, 21.5.2001 ).

Probil, gegmis senelerde servis hizmeti veren birimini Proservis, network hizmeti
veren birimini de Pronet olarak sirketlegtirmigtir. Ayrica Ankara ofisi de ayr bir sirket
kimliginde bulunmustur. Arthur Andersen damigsmanlik firmasindan hizmet alan Probil,
bu sirketlerini 2000 yilinda tekrar tek gati altinda toplamaya karar vermis ve biligim
sektortinde bulunan bir diger firma Bordatay1 da kendi ¢atis1 altina almigtir. Beg sirket,
birleserek ortak satis, proje, ¢oziim kadrolar1 olusturmugstur (IT Business Weekly,
5.7.2000). Citicorp'un igtiraki olan uluslararasi bir yatinm fonunun 21 milyon dolarlik
sermaye yatiwrimin: onaylamasi ile Probil, Ortadogu, Balkanlar ve Tiirki cumhuriyetlere

dogru genislemeyi hedeflemeye baglamistir. Probil'in baska bir amaci Amerika'da baz1
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lider IT (Bilisim teknolojileri) firmalan ile stratejik ortaklik kurmaktir. Probil'in ortaklik
amach gériismeleri devam etmektedir (www.probil.com.tr ).

Sektoriin  6nemli firmalarindan olan Servus ise i¢ yapismin uluslararast
organizasyonu destekleyebilecek diizeye ulagmasindan sonra Romanya, Moldova,
Ukrayna ve KKTC'de yeniden yapilanmaya gitmistir. Ukrayna'da ig ortagi System
Integration ile self servis sistemleri ve 6deme sistemleri konusunda faaliyet gosteren
Servus Systems Interation adl1 sirketi kurmustur (Finansal Forum, 23.6.2000).

Teknik servis firmalan strateji olarak yeni teknolojileri misterilerine sunmay:
segmektedirler. Servus firmasi, bankalara yonelik olarak "Real Pay" adi verilen bir
sistemi sunmaya baslamistir. Bu hizmetin nedeni Internetin ortaya gikardig1 bilinmezleri
¢6zmek ve bankalara giivenli ¢aligma ortamu sunmaktir. Normal bir aligverigte alict ve
satict Dbirbirlerini gormektedirler. Alici, satictmin dilkkamni ve mallar1 gorerek
tammaktadir. Satict da alicinin kredi kart1 bilgilerine bakarak onun hakkinda bilgiler
edinmektedir. Odeme yapilinca ve alict malim ahp gitmektedir. Internet'te ise alicida
satica da birbirinden emin olamamaktadirlar. Alici esasinda kendisine ait olmayan kredi
kart1 bilgilerini kullanabilecegi gibi satict da esasinda var olmayan bir firma
olabilecektir. Bu sistem Internetin iki yanina yiiklenen program ile bilgisayarlarin
birbirini tanmimas: iizerine saglanan giivenli elektronik iglemleri saglamaktadir (IT
Business, 17.8.1999)

SPK denetiminden gecerek borsaya agilmay: planlayan Porcan firmas: da 2001
Subat krizi nedeniyle daha uygun konjonktiirde satiglarimi yapmak amactyla borsaya
acilmayi ertelemigtir (BT Haber, 7.4.2001).

Diinyaca unlii iglemci iireticilerinden INTEL, teknik servis firmalarini bir araya
getirmekte ve IPI (INTEL iiriinleri birlestiricileri) denen bir ortamda onlarla rakip
islemci iireticilerine (AMD) kars: izleyecekleri stratejiler hakkinda goriis aligveriginde
bulunmaktadirlar. Dolayisiyla teknik servis firmalan iglemci ureticileri arasinda
rekabetin de bir pargas olmaktadirlar.*?

7.4. Firma Yasi

Teknik servis firmalarinin da bagarilarinin artmasinda firma yagimin biyuk rola

vardir. Tablo 7.1 dnemli teknik servis firmalarinin kurulug yillarini vermektedir.

“2 Baz kiigiik bilgisayar firmalan1 da IPI iginde yer almaktadhrlar.



Alinan aritmetik ortalamalarda 1999 yilinda en fazla satig geliri elde eden firmalar
icinde bulunan dokuz teknik servis firmasinin yag ortalamasimn 19.4
goziikmektedir. Bu firmalann iginde Kog Sistem, teknik servis gelirlerinde 10 trilyonu
agkin geliri ile 6nde gitmektedir. Onu 7 trilyonu agan gelirle NCR ve 2 trilyonu agan
Servus firmalar: takip etmektedirler (Interpro, 2000, 35).

Tablodan gorilldigi gibi Tirkiye'de satig gelirlerine gore ilk 100 bilisim firmas
icinde 12. swrada bulunan Kog¢ Sistem firmast Turkiye'nin en yasl bilgisayar
firmalarindan biridir. En geng¢ firma Probil ise 1999 yilinda dokuz yagindaydi. Diger

~ firmalarin hepsinin de 1990 éncesinde kurulmus olmasi biiyimede firma yagmin 6nemli
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Firma Ad1 | Kurulus yili
Kogsistem |1945
Servus 1989
Ibimsa 1975
Gantek 1987
Probil 1990
Tepum 1982
Meteksan | 1969
Datasistem | 1988
Enter 1986
Porcan 1985

Tablo 7.1. Satis Gelirlerine Gore Ik 100 Bilisim Firmasi
Icindeki Teknik Servis Firmalan
(Interpro,1999,

Kaynak:
Adresleri)

oldugunu gostermektedir.

Firma yasimn 6neminde 2 temel etkenden bahsedilmektedir;

1. Etkin olmay1 yaparak 6grenmek,

2. Miisterilere giiven vermek.
Piyasada olan firmalar, zaman gegtikge ¢6ziim ortaklan ile nasil ¢alisacaklarin,
miisteriler ile olan iligkilerini nasil geligtireceklerini 6grenmektedirler.

Diger yandan ise basarili olduklar1 her ig, bir sonraki iglerinde referans olarak

verilmektedir (firmalar

sunmaktadir). Piyasada firmalara giiven olugmaktadir. Olusan giiven firmalarin daha

Internet sayfalarinda eski miigterilerini bir referans olarak

fazla i§ yapmasina neden olmaktadir.

(Firmalarm Internet
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Elbette bir diger etken ise firmalarin, misgterilerinin biiytimesinden olumlu
etkilenmeleridir. Bilgisayarlar1 etkin olarak faaliyetlerinde kullanan firmalar,
verimliligini artirmak ve etkin olmak suretiyle yillar gegtikge biyiimektedirler. Teknik
servis firmalan, bilgisayarlan kullanan misgterilerinin daha verimli g¢aligmalarina
yardime1 olmaktadirlar. Miigterileri biiyiidiigiinde ise teknik servis firmalari, daha biiytik
bilgisayar sistemleri kurmakta ve daha genis bakim hizmetlerine girismektedirler.

7.5. Kurulus Yeri Segimi

Tiirkiye'nin 6nemli firmalarimin 6nemli kisminin Istanbul'da konumlanmig olmasi
teknik servis firmalarimin da gofunun Istanbul'da kurulmasi sonucunu beraberinde
getirmektedir.

Ankara'da kurulmug ve biyimils olan teknik servis firmalarindan Protek,
kurumsal miisterilerine daha yakin olmak amaciyla 1997 yilinda merkezini Istanbul'a
tagmugtir. [k 100 iginde bulunan bilgisayar teknik servis firmalarindan sadece
Meteksan'in, Ankara'da merkezi bulunmaktadir.

Teknik servis firmalar, bilgisayar sektorinde kalifiye elemana en fazla ihtiyaci
olan kuruluglardir. Firmalar bilgisayar yazilim ve donanimi konusunda bilgi sahibi olan
elemanlar1 Istanbul'da rahathkla bulmaktadirlar. Ayrica girdileri olan bilgisayar ve
diriinlerini Istanbul'da temin etme olanaklar daha fazladir. Cunkii yabanci markah
tiretici ve dagiticilar Istanbul'dadirlar.

7.6. Kurdan Etkilenme

1994 ve 2001 Subat krizinde dagitici ve tretici firmalar gibi teknik servis
firmalan da olumsuz etkilenmiglerdir.

Anahtar teslim proje yapan firmalarin, dolar bazinda fiyat alarak Tiirk lirasi
iizerinden satiy yapmakta olmasi kur artiglarindan etkilenmelerini daha da artirmigtir.
Ustelik ihalelerde belirlenen déviz kurunun, devaliiasyon nedeni ile diigiik kalmas:
firmalarin zararimn artmasina neden olmustur.

2001 Subat krizi doneminde Meteksan da kiigiilmeye gitmis ve 450 kisilik ¢aligan
kadrosundan 55 kigiyi ¢ikarmustir. Cikarilacak olanlarin tesbitinde ise az kalifiye
olanlar tercih edilmis olup yirmi tanesi stajyer elemandir (BT Haber, 8.5.2001).

Bu kriz doneminde Porcan Bilgisayar ¢alisanlarinda bir azaltmaya gitmemis ancak
firma icinde daha etkin olmak iizere ig tanimlarimi ve siiregleri daha iyi tanimlamak
suretiyle etkinligini artirmaya g¢aligmigtir. Krizden 6nce borsada halka agilmayi

planlayan firma krizin ardindan bu planim ertelemistir (BT Haber, 4.7.2001).
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7.7. Cikis Engelleri

Bu firmalarin ¢ikiglarinda fazlaca bir engel bulunmamaktadir. Mevicut olabilecek
olan engeller ise sermayenin geri alinamamast ve alinmig olan ihalelerin bitirilmeden
faaliyetin durdurulamamasidir.

Teknik servis firmalarinin en biyilk sermayeleri misgterileri ile yaptiklari bakim
sozlesmeleridir. Sektorden ¢ikig halinde bu sermayelerini paraya g¢evirme imkanlar
bulunmamaktadir.

Bir teknik servis firmasi igin yapim konusunda miigteri ile anlagtiktan sonra
anlagma imzalamaktadir. Bu anlagmay: yerine getirmeden igi birakmasi halinde ise
yuksek bir tazminat 6demek zorunda kalmaktadir. Dolayisiyla faaliyetini durdurmasi
icin anlagma yaptigi musteriyle kargilikli gelip anlagsmak ve onu ikna etmek zorundadr.

Bir diger ¢ikig engeli de firmalarin ¢ikiglarinda kaybedecekleri kalifiye elemanlar

piyasaya yeniden girmeleri durumunda bulmakta zorluk gekmeleridir.



104

Sonug

Turkiye'de bilgisayar donamm sektorii ithalata dayalidir. Piyasaya girdiler ilk
olarak dagiticilar aracilifiyla yiiriitilmektedir. Dagiticilar piyasa yapisim karmagik hale
getirmektedirler. Zira, bir yandan yabanci1 markali bilgisayar triinlerini son kullaniciya
ulagtinlmasinda aracilik ederken, diger yandan OEM friinlerini bazi bilgisayar
ureticilerine satarak yabanci markali bilgisayar tireticilerine rekabet etmelerine yardimes
olmaktadirlar.

Baz1 yerli markali bilgisayar ureticileri de dagiticilar kanalina yanagmadan
dogrudan OEM iireticilerinden girdilerini temin etmektedirler. Yerli markali bilgisayar
ureticileri kendi trinlerinin Turkiye'ye dagitimim genelde kendileri yapmaktadirlar.
Farkli durumlarda olmaktadir. Son olarak Escort, Index'i dagitic1 olarak atamugtir.

Yurticinde bilgisayar sektorinde yasanan hareketlenmeleri ve firmalarin

hissettikleri rekabet baskisini agagidaki gekil ile agiklamak miimkiindiir.

<+ Yabanci markal il A
bilgisayar Ureticileri |

v
Yerli markali » Markasiz bilgisayar
bilgisayar »| iireten kiigiik
iireticileri < bilgisayar firmalar1

Sekil 8.1. Bilgisayar Ureticileri Arasinda Rekabetin Analizi.

Bilgisayar treten i¢ kesim firmadan bahsedilebilir. Bu tig¢ kesim sinif, birbirlerine
hem rekabet baskisi yaratmakta, hem de digerlerinin yaratmis oldugu rekabet
baskisindan etkilenmektedirler. Markasiz bilgisayar treten kiigiik firmalarin diger iki
kesime daha az rekabet baskisi yaratmasi buna kargin diger kesimlerin rekabet baskisini
daha fazla hissetmesi dikkati gekmektedir.

Yabanci markali tireticiler, yerli iireticilere daha fazla rekabet baskisi yaratmakta
ve daha az rekabet baskisi hissetmektedirler. Bu nedenle yabanct markali ureticilerden
yerli markali dreticilere iki ok giderken yerlilerden yabancilara tek ok gitmektedir.

Yabanci markal1 tireticiler ile markasiz ireticiler arasindaki iligkide aymdir. Yerli
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markali treticiler, markasiz iireticilere daha fazla rekabet basklsryaratﬁgmdan iki ok

yerli markal ureticilerden markasiz firmalara giderken, markasizlardan yerli markali

tireticilere tek ok gitmektedir.

Bilgisayar donamim sektériinde rekabete dair olarak agsagidaki sonuglar elde

edilmigtir:

1.

Tim firma tipleri i¢in ayn yapilan analizlerde giris ve ¢ikis engellerinin
siddetinin 6nemli boyutlarda olmadig: gérilmistiir.

Piyasada firmalarin kar marjlart digtik seviyededir.

3. Piyasada bilgisayar dreticileri arasinda tekel veya hakim firma

bulunmamaktadir. Buna kargin ithalatg1 dagitici firma sayilarinin fazla
olmadig1 ve bu firmalar arasinda Arena, Indeks ve Empa firmalarimin 6nde
oldugu goziikmektedir.

Piyasada monopson durumu s6z konusu olmamakta ve ¢ok sayida bireysel ve

‘kurumsal alicinin bulundugu géze ¢arpmaktadir. Kurumsal migterilerin alim

miktarlarimn biiyiik oldugu ancak rekabetin derecesini etkileyecek kadar kritik
olmadig: dikkati gekmektedir.

Bilgisayarlarin ve OEM pargalannin émriiniin az oldugu ve déviz kurlarinda
ani artiglarin oldugu wyillar diginda bilgisayar talebinin artmakta oldugu
gorinmektedir. Diinyadaki konjonktiire paralel olarak bilgisayar fiyatlarinda
dolar cinsinden diigme gozlemlenmektedir.

Dikey birlesme derecesinin diisiik oldugu gézitkkmektedir.

Ozellikle teknik servis firmalarinda kalifiye istihdamin o6nemli yer
tutmaktadir.

Biiyilk alim yapan firmalarin, bunun karsiiginda bir indirim elde ettikleri

ortaya ¢ikmuisgtir.

Sonug olarak Tirkiye bilgisayar sektoriinde rekabet yogun olarak yaganmaktadir.

Turkiye'nin geligmesi igin devletin sektoriin oniindeki engelleri kaldirmasi ve destek

olmasi gereklidir.
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EK BOLUMU
Yapilan caligmamn bir boliimiini de anket c¢aligmasi olugturmustur. Anket

calismasinda firmalar arasinda yapilan siniflandirmalar gergevesinde dort tip firmaya
ayn anketler gonderilmigtir. Dort tip anket arka tarafta ayr olarak verilmigtir. Anket
caligmasinda Interpro'nun 1999 yilinda belirledigi iki yiiz biligim firmas: arasinda yer
alan bilgisayar firmalari ele alinmistir. Esasinda Interpro'nun galigmasi ilk 500 biligim
firmasin1 igermektedir. Anket c¢aligmasinda iki yiiz firmaya indirgeme nedenleri
agagidaki bi¢imde siralanabilir.

1) Ik iki yiz firmadan sonra dagitici firmalarin boyutlan kiigiilmekte ve
ithalat yapan firmalar yerine ithalatgt dagiticidan alip bagka firmalara satan
kiigiik firma birimlerine inmektedir.

2) Ilk iki yiiz firmamn diginda yabanci markalt bilgisayar treticisi firma yer
almamaktadir.

3) Yerli markalr bilgisayar treticileri de ilk iki yiiz firma arasinda yer
almaktadir. Daha agag: siralarda bulunan bilgisayar iireticileri markalarim

olusturmamusg veya piyasada oturtamamis olan kiigiik iireticilerdir.

Ik iki yiz bilisim firmas: iginde bilgisayar donamm sektoriine ait olan firma
sayist yetmis dokuzdur. Yetmis dokuz firmamn otuz sekiz adeti dagitici firma, yedi
adeti yerli markah tretici firma ve bes adeti yabanci markali bilgisayar iireticisi firma

ve yirmi dokuz adeti ise teknik servis firmasidir.

interpro 1999 Yil ilk 200 Bilisim Firmasi iginde
Bilgisayar Donanim Firmalan

T

Dagttici Firmalar Yerli markali Yabanci markall Teknik senis
ureticiler tireticiler firmas

1Firma adetleri
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Ik olarak bilgisayar firmalar1 arasinda yabanci iirtinleri ithal ederek Tiirkiye'de
kigiik firmalara dagitan kesim olan dagitict firmalar ele alinmigtir. Bu dagitict firmalan
asagidaki bi¢gimde siralanmugtir.

Arena, Armada, Enipa, Datagate, Koyuncu, Penta, Indeks, Sentim, Multimedya,
Genpacom, Bogazigi, Ufotek, Despec, Boyut, Bimsan, Pampa, Bilkom, Ekip, Biltam, -
Pancom, Plato, Albim, Bimeks, Enes, Turanli, Tellioglu, Elma, Vega, Comsis, Dama,
Datapro, TNB, Fokus, Isik, BTM, Beyaz, Emeaa, Cizgi.

Yukanda siralanan firmalardan on g tanesi ankete cevap vermigtir. Cevap veren
firmalar Arena, Armada, Indeks, Boyut, Bogazi¢i, Multimedya, Pancom, Cizgi, Vega,
Albim, Elma, Enes, Penta firmalaridir.

Ankete cevap veren dagitic1 firmalarn o oram yiizde otuz dort'tir.

Dagltlcl Firmalar Arasinda Ankete
Cevap Verenlerin Oranlan

Ocevap
verenler

cevap
vermeyenle
r

Ikinci olarak yerli markal wreticiler ele alinmistir. Yerli markal bilgisayar
ureticisi firmalar Vestel, Escort, Casper, Datateknik, Gold, ADK ve Siirat firmalaridir.
Ayni zamanda dagiticilik faaliyetinde bulunan Sirat firmasi, bilgisayar {ireticisi
anketine cevap vermeyi istediginden yerli markali bilgisayar ureticisi sinifina dahil
edilmigtir. Yerli markali bilgisayar reticisi firmalardan Vestel, Escort,
Datateknik,Gold, ADK, Sirat cevap vermigler. Casper firmasi cevap vermemistir.

Cevap verme yiizdesi yiuzde seksenaltidir.
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Yerli Markahl Ureticiler Arasinda Anketi
Cevaplayanlar

%14

Cevap Veren

OCevap
Vermeyen

%86

Yabanci markali bilgisayar treticileri IBM, HP, Compag; Fujitsu-Siemens Ihlas-
Acer firmalandir. Ankete cevap verenler ise Fujitsu- Siemens, Thlas-Acer ve IBM

firmalaridir. Cevap verme yiizdesi altmistir.

Yabanci Markal Bilgisayar
Ureticilerinin Anket sonugilari

OCevap
Veren
Vermeyen

Teknik Servis firmalar ise yeterli diizeyde cevap vermemislerdir. Bu nedenle

anketler yeterli dizeyde algilanmamugtir.
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Dagiticx Firma Anketi

Sayin Firma yetkilisi,

Yildiz Teknik Universitesinde Tiirkiye'de Bilgisayar Donanim sektoriiniin piyasa
yapisinin sekillenmesi amacim tagtyan yiiksek lisans tez ¢aligmasi yapilmaktadir. Tez
calismasinin bir agamasi1 da Interpro'nun 1999 yili aragtirmasinda ilk 200 firmasi
arasinda yer alan firmalarla anket ¢aliymas:1 yapmaktir. Cevap vermenizin ¢alismaya
katkilarda bulunacagini bildirir, ilginize tegekkir ederim.

Serkan Dilek

NOT: 1- cevabmiz igaretledikten sonra bir ciimle ile yorum yapiniz

2- 2 sikl1 sorular hari¢ birden fazla gikki isaretleyebilirsiniz.

1- Firmamz Tirkiye'de bilgisayar parcasi (OEM) liretimine gegmeyi diigtintiyor mu?
a) evet b) hayir ~

2~ 1. Soru hayir cevab verdinizse sebebi nedir?

a) maliyeti fazla ve kar marj1 diguk

b) teknolojik bilgi ve sermaye eksikligi

¢) 2 senelik ar-ge g¢aligmast sonucunda olusan malin dmriiniin 1 sene olmast caydiriyor
d) Uretim, Uluslar aras: kartellerin elinde.

e) Diger (liitfen agiklayin)

3- Sektorde gozlemlediginiz rekabet amaciyla yapilan stratejik pazarlama
degisikliklerini isaretleyin

a) yeni distribiitorlik anlagmalar: yapma

b) urtinleri direkt tiketiciye pazarlama

) urinleri toptancilara pazarlama

d) uiretici ile anlagarak Uirtine firmalarin marka ad1 vermesi ve bu {iriinii pazarlama
e) yurt iginde OEM {iretimine gegme

) diger ( lutfen agiklayiniz )

4- Sektorde Bayilere satista fiyat farklilagmas: yapiliyor mu?
a) evet b) hayir

5- 4. soru evet ise fiyat farklilagmas1 nastl yapiliyor?

a) fazla sayida mal alana indirim yapiliyor

b) mallar birlikte satiliyor (Ram ve ekran kartini birlikte alana indirim yapmak)
c) diger ( lutfen agiklayiniz)
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6-  Uretici firmalar ithalatgilar arasindaki anlagmalarda asafidakilerden hangileri

goriliyor?

a) fazla sayida mal ithal edene indirim yapma

b) belli bir kotann Gizerinde ithal edene indirim

c) ithalatginin 6demelerinin teminat altina alinmasini iceren maddeler

d) diger ( litfen agiklayiniz)

7- Sektorde ithalatgilar fiyat belirlerken hangi vfaktérlere dikkat ediyorlar?

a) rakiplerin fiyatlan
b) maliyet
c) doviz kuru ( eger fiyatlar TL cinsi ise) -

d) diger ( litfen agiklayiniz)

8-Sektorde rekabeti artiracak olan sebepler nelerdir?

a) cksik ve haksiz rekabetin engellenmesi ( liitfen agiklayiniz)

b) piyasaya girig ve ¢ikigin kolaylagmasi

c) vergilerin azalmasi

d) Ulastirma ve haberlesme maliyetlerinin azalmasi ( liitfen agiklayiniz)

e) Diger ( lutfen agiklayiniz)

9- Sektordeki buyiik distributorlerin rekabet iistiinlikkleri asagidakilerden hangileridir?

©a) servis ve miisteri memnuniyeti
b) maliyet avantajt
c) giicli finansal kaynak
d) calisanlarin yetenekleri
e) diger ( lutfen agiklayiniz)

10- Bilgisayar firmalarinin biiyiik distribiitérleri tercih sebebi nelerdir?
a) firma ad1 ve giiven

b) trtinlerin teknik Gstiinliigii

c) satig sonrasi hizmet

d) fiyat

€) diger ( litfen agiklayiniz)

11- Bilgisayar firmalarinin kiigiik distribuitérleri tercih sebebi nelerdir?
a) fiyat

b) sat1g sonrasi hizmet

c) diger ( lutfen agiklayiniz)

12- 2 dagitic1 firmanin birlesmesi birlesen firmalara avantaj saglar mi?
a) evet b) hayir

13- 12. Soruya evet cevabi verdiyseniz bu avantaj asagidakilerden hangileridir?
a) bazi girdileri ucuza elde etme

b) daha fazla miigteri tabanina hitap etme
c) ismi buytiterek miigteriye giiven verme
d) personel ve techizat1 daha verimli kullanma

e) diger ( lutfen agiklayiniz)
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14-Sektorintizde firmanin faaliyetini durdurmasi veya azaltmasinin 6niindeki engeller

hangileridir?

a) yatirimlarin geri alinamamast

b) kalifiye personelin igler diizelince geri gelmeme ihtimali

c) isten ¢ikarma maliyeti ( kidem tazminati vb)

d) yiksek kiigiilme ve doniigim maliyetleri( litfen agiklayiniz)

e) diger ( litfen agiklayiniz)

15- Sektoriiniize yeni firmalarin girmesinin éniinde ne gibi engeller vardir?
a) sermaye ihtiyaci

b) distribiitorliik alma zorlugu

c) maliyet dezavantaji

d) ortiik maliyet ( ¢ikigta geri alinamayan yatirim maliyeti)

e) girig i¢in birden fazla faaliyeti bir arada yapmak mecburiyeti(litfen
agiklayiniz)

) belirsizlikler
g) Diger( litfen agiklayiniz)

16-Sektorde yaglanan firmalarin bagar1 sanst artiyor mu?
a) evet b) hayir c)baganinin yagla ilgisi yok

17- 16. Soruya evet cevabi verdiyseniz neden

a) pivasada adinin duyulmasi

b) piyasada etkin olmay1 6grenme

c) diger ( lutfen agiklayiniz)

18- Sektorde distribiitor firmalarin merkezinin Istanbul olmasinin sebebi nedir?
a) egitimli ig giictiniin Istanbul'da olmasi

b) pazara yakin olmasi

c) girdilere yakin olmasi ( litfen agiklayiniz)

d) diger ( litfen agiklayimz)

19- Sektordeki firmalara gevreden gelen tehditler nelerdir?

a) rakip ve potansiyel rakip firmalar

b) ayak uyduramayacaginiz yeni teknolojinin kegfi

) doviz fiyatlarindaki istikrarsizlik

d) devlet diizenlemesi ( litfen agiklayiniz)

e) diger ( lutfen agiklayiniz)

20- Sektordeki firmalara ¢evreden gelebilecek olan yeni firsatlar nelerdir?
a) rahatlikla uyum saglayabilecegi yeni bir teknolojinin kesfi

b) toplumda yeni bir kesimin bilgisayar talebinin yiikselmesi

c) devletin sektore destekleyici tedbirler almast

d) piyasada rakip sayilarinin azalmasi

€) diger (litfen agiklayiniz)



116

21- Hangileri sektordeki firmalarda olumlu etki yaratir?

a) genel ve mesleki egitimin desteklenmesi

b) ulagtirma , haberlegme vb altyapinin iyilegtirilmesi

c) belirsizliklerin azaltilmasi

d) vergilerin azaltilmasi

e) diger (latfen agiklayiniz)

22- piyasada birkag¢ rakip distribiitériin fiyat, bolge vb konularda anlagmaya varmasi
miimkiin mii?

a) evet b) hayir

23- 22. Soru hayir ise sebepleri nelerdir?

a) diganida kalan rakipler nedeni ile

b) anlagmaya varan firmalarin birbirine glivenmemesi

c) lirtin , bolge ¢esitliligi vb konularda zorluklar dolayisiyla

d) diger (litfen agiklayiniz)

24- Sektorde distribuitor firmalarin bitgelerinden reklama ayirdiklart pay yillar iginde
a) istikrarli bigimde artt1

b) kriz olmayan yillarda artt1

) surekli azald:

d) bazi yillar artti, baz1 yillar azalda

€) diger ( lutfen agiklayiniz)

SORULARI CEVAPLANDIRAN ADI SOYADI , FIRMA ADI:
TEL NO:
IMZA:
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DAGITICI FIRMALARIN CEVAPLARI

1- a)-,b) 13
2- a)7, b)5, ¢)3,d)4
diger: Vega ve Elma firmalan: Yan sanayi geligmemistir.
Arena: Firma misyonuna aykir1 bulmugtur.
Elma: I¢ pazar kiigtiktiir.
Albim: PC iiretiminin gelecegi yoktur.
Elma, Arena: Faizler yiiksek ve kur belirsizdir.
3- a) 11, b)4, c¢)10,d)5, e)-
4- a) 13,b)-
5- a)l3,b)5
6- 2)10,b) 10, c)11
diger: Pancom: Bagka tiriin satmamak
Albim: Rakip mal satmamak
7- a)12,b) 13,c)4
diger: Armada ve Vega: yeni teknoloji mallar pahali satsirken , eskiler ucuz
satitlmaktadir
8- a)3, b)7, ¢) 12, d)6
9- a)6,b)11,¢)12,d)5
10-a)6,b) 1,¢) 5,d) 9
11- a)3,b) 6
12-2) 6,b) 7
13-a)4,b)3,c) 1,d) 3
14-2)7,b) 3,¢) 2, d) 1
15- a) 6,b) 8, ¢) 4,d) 1, €) 210
16-a) 9,b) 4
17- a)5,b) 5
18- a)2,b)9,¢)5
diger: Arena: Havalimaninin bulunmasi
19-2) 7,b) 4, ¢) 10, d) 10
20- a)2,b)8,¢)7,d) 5
21- a)4,b)7,¢)11,d) 8
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22-a)-b) 13
23- a) 10,b)6,¢c) 4
24-a)-, b)10, c)-, d) 3, e)-



1)

2)
a)
b)
c)
d)
e)

3)
a)
b)
c)
d)
€)
f)

4)
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Yerli Markah Bilgisayar Firmasi Anketi

Sayin Firma yetkilisi,

Yildiz Teknik Universitesinde Tiirkiye'de Bilgisayar Donamim sektoriiniin piyasa
yapisinin sekillenmesi amaci tagtyan yiiksek lisans tez ¢aligmasi yapilmaktadir. Tez
caliymasimin bir agamas1 da Interpro'nun 1999 yili aragtrmasinda ilk 200 firmas:
arasinda yer alan firmalarla anket ¢aligmasi yapmaktir. Cevap vermenizin ¢aligmaya

katkilarda bulunacagim bildirir, ilginize tesekkiir ederim.
Serkan Dilek

NOT: 1- cevabinizi igaretledikten sonra bir ciimle ile yorum yapimz
2- 2 sikl1 sorular harig birden fazla sikki igaretleyebilirsiniz.

Firmaniz Tirkiye'de bilgisayar pargasi (OEM) iiretimine gegmeyi diigiintiyor mu?
a) evet b) hayir

1. Soru hayir cevabi verdinizse sebebi nedir?

maliyeti fazla ve kar marj1 diik

teknolojik bilgi ve sermaye eksikligi

2 senelik ar-ge ¢aligmasi sonucunda olugan mahn 6émriniin 1 sene olmasi caydirtyor
Uretim , Uluslar aras: kartellerin elinde.

Diger (lutfen agiklayin)

pazarlama kanallariniz hangileridir?
franchising verdiginiz firmalar

dagitici toptanci firmalar

stipermarketler

firmamzin satiy magazalar

kiigiik bilgisayar firmalar ( satig magazalart)
diger (litfen agiklayin)

sektorde fiyat farklilagmast yapiliyor mu? (son kullaniciya satigta)

a) evet b) hayir

5)
a)
b)
c)
d)

6)
a)
b)
c)
d)

4. Soru evet ise nastl yapiliyor?

fazla sayida bilgisayar alana indirim yapiliyor

devlet memuru , 6grenci vb kesimlere indirim yapiliyor
Bilgisayar alana ek iirin veriliyor.

Diger (lutfen agiklayin)

Fiyat belirlerken sektorde nelere dikkat ediliyor?
diger firmalarin fiyatlart

maliyet

doéviz kuru ( TL cinsi fiyat belirlenirken)

diger (lutfen agiklayin)
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7) Sektoérde firmalarn biitgelerinden reklama ayirdiklar pay yillar i¢inde artts
a) istikrarli bigimde artt1

b) kriz olmayan yillarda artt

c) sirekli azaldi

d) bazi yillar artt1, bazi yillar azalds

e) diger

8) Sektorde rekabeti artiracak sebepler nelerdir?

a) eksik ve haksiz rekabeti 6nleme

b) piyasaya girig ve ¢ikigim kolaylagmasi

c¢) vergilerin azalmasi

d) ulastirma ve haberlesme maliyetlerinin azalmasi
e) diger ( litfen agiklayin)

9) Sektorde biyiik firmalarin , noname yapan kiigiik firmalara karsi rekabet tistiinliikleri
nelerdir?

a) servis ve miigteri memnuniyeti

b) maliyet avantaji

¢) giglu finansal kaynak

d) caliganlarin yetenekleri

e) diger (liitfen agiklayin)

10) Miisterilerin biyiik firmalar tercih sebepleri neler olabilir?
a) firma adi ve giiven

b) triinlerin teknik Ustinligi

¢) satig sonrasi hizmet

d) fiyat

e) diger ( lutfen agiklayin)

11) Miigterilerin kiigiik firmalar: (noname iireticiler) tercih sebepleri neler olabilir?
a) kigisel iligkiler ( es -dost aligverigi)

b) trinlerin teknik Gstinlagi

¢) satig sonrasi hizmet

d) fiyat

e) diger (lutfen agiklayin)

12) Sektorde 2 firmanin birlegmesinin ne gibi avantajlar: vardir?

a) yoktur

b) baz girdileri ucuza elde etme

¢) perakende zincir yayginligindan daha fazla misteri tabanina hitap etme
d) adin1 buytiterek miigteri géziinde itibar kazanma

e) personel ve teghizat1 daha verimli kullanma

f) diger (lutfen agiklayin)

13) Sektore yeni uretici firmalarin giriginin 6niinde hangi engeller vardir?
a) sermaye ihtiyaci

b) ortikk maliyet ( ¢ikigta geri alinamayan maliyet)

c) girig igin birden fazla faaliyeti yapmak

d) belirsizlikler

e) diger (litfen agiklayin)
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14) Sektoriiniizde firmann faaliyetini durdurmasi veya azaltmasinin 6niindeki engeller
hangileridir

a) yatirimlarin geri alinamamasi

b) kalifiye personelin isler diizelince geri gelmeme ihtimali

c) isten ¢gikarma maliyeti ( kidem tazminati vb)

d) yiksek kiigiilme ve doniigim maliyetleri

e) diger ( litfen aciklayin)

15) Sektorde yaglanan firmalarin bagart gansi artiyor mu?
a) evet b) hayir ¢) basarinin yagla ilgisi yok

16- 15. Soruya evet cevabi verdiyseniz bunun sebebi ne olabilir?
a) piyasada adimin duyulmast

b) piyasada etkin olmay1 yaparak ¢grenmesi

c¢) diger (litfen agiklayiniz)

17)- Sektorde firmalarin pek cogunun Istanbul'da kurulmasimn sebebi nedir?
a) egitimli iggiciiniin Istanbulda olmast

b) pazara yakin olmasi

c) girdilere yakin olmast

d) enerji vb yatirimlarin daha nitelikli olmasi

e) diger (lutfen agiklayin)

18) Sektorde firmalara gevreden gelen tehditler nelerdir?
a) rakip ve potansiyel rakip firmalar

b) ayak uyduramayacaginiz yeni bir teknolojinin kesfi
c) doviz fiyatlarindaki istikrarsizliklar

d) devlet diizenlemesi

e) diger ( lutfen agiklayin)

19) Sektorde firmalara gevreden gelebilecek yeni firsatlar nelerdir?
a) rahathikla uyum saglayabilecegi yeni bir teknoloji

b) toplumda yeni bir kesimin bilgisayar talebinin yiikselmesi

c) devletin sektore destekleyici tedbirler almas

d) piyasadaki rakip sayilarinin azalmasi

e) diger (litfen agiklayin)

20) Hangileri sektordeki firmalara olumlu etki yaratir?
a) genel ve mesleki egitimin desteklenmesi

b) ulastirma , haberlesme vb altyapinin iyilestirilmesi
¢) belirsizlik azaltilmasi

d) vergilerin azaltiimas:

e) diger (lutfen agiklaymn)

21) sektorde birkag firmanin fiyat, bélge konusunda anlagmaya varmas: miimkiin mii?
a) evet b) hayir
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22- 21. Soruya cevap hayir ise nedeni hangileridir?

a) disanda kalan rakipler

b) anlagmaya varan firmalar arasi giivensizlik

c) uriin, bolge cesitlilii gibi konularda ¢ikan zorluklar
d) anlagmaya gerek goriilmemesi

e) diger (lutfen agiklayin)

SORULARI CEVAPLAYAN KI$I ADI SOYADI, FIRMA ADI:
ULASILABILECEK TEL NO:
IMZA:
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YERLI MARKALI URETIiCi FIRMALARIN CEVAPLARI

1- a)-,b)6
2- a)3,b)3,¢)2,d)1

diger: Siirat: Faizler yiiksek seviyelerdedir,
3- a)1,b)5,¢)2,d)4,¢e)4
4- a)6
5- a)5,b) -, c)6, d)-
6- a)5, b)6, c)4

diger: Escort: Yeni teknoloji mallar daha pahaliya satilmaktadir
7- a)2,b)4,c)-,d)-
8- a)4,b)3,¢)6,d)3
9- a)2,b)5,¢)5,d)2
10-a)5,b)3,¢c)4,d) 1
11-a)5,b)-,¢)4,d) 6
12-2)2,b)3,c)4,d) 1,e)2
13-a)4,b) 1,c) 1d)5
14-2)3,b) 1,¢)-, d) -
15-a) 4,b) 2
16-a)3,b) 2
17-a)-,b)5,¢)4,d) -
18- a)4,b)3,¢)2,d)3
19-a)2,b)5,¢)3,d) 3
20-a)-,b)2,¢)6,d) 6
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Yabanc1 Markah Bilgisayar Firmasi Anketi

Saymn Firma yetkilisi,

Yildiz Teknik Universitesinde Tiirkiye'de Bilgisayar Donanim sektoriiniin piyasa
yapisinin gekillenmesi amacimt tagiyan yiiksek lisans tez ¢aligmasi yapilmaktadir. Tez
caligmasmnin bir asamasi da Interpro'nun 1999 yili aragtirmasinda ilk 200 firmasi
arasinda yer alan firmalarla anket calismasi yapmaktir. Cevap vermenizin galigmaya

katkilarda bulunacaginm bildirir, ilginize tegekkiir ederim.
Serkan Dilek

NOT: 1- cevabmiz igaretledikten sonra bir climle ile yorum yapiniz

2- 2 giklt sorular harig birden fazla gikk: igaretleyebilirsiniz.

1) Firmaniz Turkiye'de bilgisayar parcasi (OEM) iiretimine gegmeyi diigiiniiyor mu?
a) evet b) hayir

2) 1. Soru hayir cevabi verdinizse sebebi nedir?

a) maliyeti fazla ve kar marji diisik

b) teknolojik bilgi ve sermaye eksikligi

c) 2 senelik ar-ge ¢aligmas: sonucunda olugan malin 6mriiniin 1 sene olmast caydirtyor
d) Uretim , Uluslar arasi kartellerin elinde.

e) Diger (lutfen agiklayin)

3) Pazarlama kanallariniz agagidakilerden hangileridir?

a) anlagthimiz distribitorler vasitasi ile bu distribiitorlerin bayileri
b) dogrudan bizim bayilerimiz

c) diger (lutfen agiklayiniz)

4) Sektorde fiyat farklilagmas: yapiliyor mu? ( soruyu anlamdinizsa 5. Soru size yardimci
olacaktir)
a) evet b) hayir

5- 4. Soruya evet cevabi verdinizse hangisi?

a) fazla sayida bilgisayar alana indirim-

b) kurumsal misteriye indirim

c) Bilgisayar alana ek triin verme ( liitfen agiklayin)-igletim sistemi-mousepad vb.
d) Diger ( liitfen agiklayin)

6-Fiyat belirlerken nelere dikkat ediliyor?

a) diger firmalarin fiyatlan 6zellikle ....... firmalan
b) maliyet

¢) doviz kuru ( TL ile satiglarda)

d) diger ( lutfen agiklayin)
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7- Sektorde rekabeti artiracak olan hususlar nelerdir?

a) eksik ve haksiz rekabeti 6nleme ( litfen agiklayin

b) piyasaya girig ve ¢ikisin kolaylagmasi ( girig=firma kurma ve ¢ikig= firma kapama)
¢) vergilerin azalmasi

d) ulagtirma ve haberlesme altyapisinin iyilesmesi

e) diger (lutfen agiklayin)

8- Sektorde yabanci markalarin , yerli marka (vestel , escort) iireten firmalara kargi rekabet
ustiinliikleri nelerdir?

a) firma adi ve giiven

b) maliyet avantaji

¢) gugcli finansal kaynak

d) calisanlarin yetenekleri

e) diger (lutfen agiklayin)

9-Misterilerin yabanci marka bilgisayarlar tercih sebepleri nelerdir?
a) firma adi ve giiven

b) uriinlerin teknik istinligi

c) satig sonrast hizmet

d) fiyat ( bunu isaretlediyseniz fiyatiniz daha mi diisiik)

e) diger (lutfen agiklayin)

10- Musterilerin yerli markalar tercih sebebi ne olabilir?
a) uriinlerin teknik Gstinligi

b) satig sonrasi hizmet

c) fiyat (

d) diger (lutfen agiklayin)

11- Miusterilerin noname yapanlari tercih sebepleri ne olabilir?
a) kigisel iligkiler

b) trinlerin teknik Gstinligi

c) satig sonrast hizmet

d) diger ( lutfen agiklayin)

12- Yabanct marka bilgisayar tireticilerinin Tiirkiye'de firma agmalarimin éniindeki engeller
hangileridir?

a) gerek gérmeme

b) satiglarin fazla olacagina inanmama .

c) diger ( litfen agiklayin)

13- Yabanci marka bilgisayar treticilerinin Tirkiye'de firmalarimi kapamalarinin veya firmay
kugultmelerinin 6niindeki engeller nelerdir?

a) firmanmn uluslar arasi adina yakistiramama

b) kalifiye personelin geri gelmeme ihtimali

c) satig kanalim bir daha kurmanin zorlugu

d) yuksek kiigtilme ve déniigiim maliyetleri

e) diger (lutfen agiklayin)
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14- Tirkiye'de yaslanan yabanci markal: bilgisayarlarin basari sans1 artiyor mu?
a)evet b) hayir

15- 14. Soru evet ise nedeni nedir?

a) Tirkiye'de adini daha fazla duyurmak

b) Tirkiye'de etkin olmay: yaparak 6grenmek
¢) Diger (lutfen agiklayin)

16- Yabanci markali bilgisayar iireticilerinin merkez ofislerini Istanbul'da agmalarinin nedeni
nedir?

a) pazara yakin olmast

b) egitimli isgiiciiniin Istanbul'da olmas1

c) diger ( litfen agiklaym)

17- Sektorde yabanci markali bilgisayar tireticilerine ¢evreden gelen tehditler nelerdir?
a) rakip ve potansiyel rakip firmalar

b) ayak uyduramayacaginiz yeni bir teknolojinin kesfi

¢) doviz kurlarinda istikrarsizlik

d) devlet diizenlemesi ( litfen agiklayin.)

e) diger ( litfen agiklayin)

18- Sektorde firmalara gevreden gelebilecek yeni firsatlar nelerdir?
a) rahatlikla uyum saglayabilecegi yeni bir teknoloji kegfi (

b) toplumda yeni bir kesimin bilgisayar talebinin yiikselmesi

¢) devletin destegi

d) piyasada rakip sayilarinin azalmasi

e) diger ( litfen agiklayin) ‘

19- Sektorde birkag bilgisayar satigt yapan firmanin fiyat , bolge gibi konularda anlagmasi
miimkiin mii?
a) evet b) hayir

20- 19. Soru hayir ise neden yapamazlar?

a) disanda kalan rakipler nedeni ile

b) anlagmaya varan firmalar arasinda giivensizlik
¢) urin, bélge cesitliligi konularinda zorluk

d) anlagmaya gerck gbrmeme

e) diger ( lutfen acgiklayin)

SORULARI‘ CEVAPLAYAN KIiSi ADI SOYADI , FIRMA ADI:
ULASILABILECEK TEL NO:
IMZA:
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YABANCI MARKALI BILGISAYAR URETICILERI CEVAPLARI
1- a)-,b)3
2- a)-, b)-c¢)-d)-
Diger: Yurt diginda tiretim yapmaktadirlar
3-a)3,b)1, ¢)-
4- a) 3, b)-
5-2)3,b)2,0)3
6-a)3,b)2,c)-
Not: Fujitsu- Siemens ve Thlas-Acer 6zellikle yabanci markali bilgisayar ireticilerin
fiyatlarina baktiklarini ifade etmiglerdir
7-a)2,b)-,¢)3,d)2
8- 2)3,b)2,¢)3,d)-
9-2a)3,b)2,¢)-,d)-
10- a)-,b)-,¢) 3
11- a)3,b)-,¢) 1
12- 2)3,b) 3
13- 3)3,b)1,¢)2,d) -
14- a) 3,b)-
15- a) 3, b)3
16- a) 3, b)-
17- a)-,b) 1,c)2d) 2
18- a)3, b) 3, ¢) 3, d)-
19- a)-, b)3
20- 2)3,b)2,¢) 1,d) 3
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