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OZET

Bu arastirma, Tiirkiye’de perakende optik sektoriindeki rekabet ortaminda,
optisyenlik miiesseseleri arasinda stratejik isbirliklerinin gelistirilmesinin onemint,
geleneksel anlayisla yonetilmekte olan optisyenlik miiesseseleri agisindan ortaya

koymay1 amaglamaktadir.

Tiirkiye’de optik sektoriiniin tasidigi gelisim potansiyeli, sadece yurtigindeki
girisimcilerin degil, yurtdisindan gelen girisimcilerin de dikkatini ¢cekmektedir. Bu
dogrultuda, organize magazacilik veya zincir magazacilik denen bir anlayis ile
yonetilmekte olan optisyenlik miiesseseleri, perakende optik sektoriindeki

faaliyetlerini, giderek artan sube sayisi ile genisletme arzusu tasimaktadirlar.

Su an magaza sayist bakimindan pazarm % 90’m1 teskil eden geleneksel
anlayigla yonetilmekte olan optisyenlik miiesseselerinin rekabet giiclerini
kaybetmemeleri konusunda, mevcut optisyenlik miiesseseleri ve yeni acilacak
optisyenlik miiesseseleri arasinda, rekabete aykir1 olmayacak sekilde stratejik

igbirliklerinin olusturulmasi, yenilik¢i anlayisin bir geregi olarak ortaya ¢ikmaktadir.

Bu ¢alismada, Tiirkiye’de Elegance Optik Shops organizasyonu ile perakende
optik sektoriinde isbirligi icerisinde faaliyet gosteren, Nisan 2013 itibariyle sayilar1
74 olan optisyenlik miiesseselerini kapsayan bir aragtirma yapilmistir. Arastirma ile
optisyenlik miiesseselerini stratejik isbirligine girmeye yonelten amaglar, bu
amagclara ulasabilmede stratejik igbirliginin ne derece etkili oldugu ve isbirliginin
sonuglarina iligkin degerlendirmeler ile stratejik isbirligi olusturmanin 6nemi ortaya

konmaya ¢alisilmistir.
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ABSTRACT

Aim of this research is to put forward the importance of development of
strategic allience among opticianry instutions in Turkey in the athmosphere of

competition in the retail optics sector. Which is managed in traditional methods.

Development potential of optics sector in Turkey, draws attention of not local
investors but also foreign investors as well. In this point, opticionary instutions
which have been managed so called organised instutions or chain instutions, tend to

extend their activities in the opticianry sector with increasing number of dealers.

In order not to lose competitive performance among traditionally managed
opticianry instutions which compose 90% of the market, and will be opticianry
instutions, necessity of forming strategic alliences which will not obstruct

competition, comes out as a result of modernist understanding.

This study covers a research on 74 opticianry instutions operating with
Elegance Optics Shop organisation in April, 2013 in the retail optics market. With
this study; the aims which direct opticianry instutions to establish a strategical
allience, the influence of strategical cooperation, to achive these goals, evaluation of
result of cooperation, and importance of strategical cooperation have been targeted to

put forward.
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ONSOZ

Gliniimiizde tiim diinyada, 6zellikle de serbest piyasa ekonomisi kurallarinin
gecerli oldugu tilkelerde, rekabetin hem sosyal hem de ekonomik yasamin en temel
diizenleyici unsuru oldugu iizerinde ortak bir goriis vardir. Ancak son yillardaki
gelismelerin sonucu olarak rekabetin sinirlarmin yerel olmaktan ¢iktigi pazarlarda,
isletmeler rekabet giicli elde etmek veya elde ettikleri rekabet giiciinii stirdiiriilebilir

kilmak i¢in farkl arayislar i¢inde olmak zorunda kalmiglardir.

Kiiresel boyuttaki rekabetin artmasi, isletmelerin tek baglarina sahip
olmadiklar1 veya olamayacaklar1 bilgi, kaynak ve yeteneklere sahip olabilmek igin,
stratejik isbirligi yapma zorunlulugunu ortaya ¢ikarmaktadir. Stratejik igbirliklerinin
ise uzun stireli olarak devam ettirilebilmesi ve arzu edilen sonuclara ulagabilmesi,
isletmeler arasindaki karsilikli iliskilerin saglikli yiiriitiilmesine ve bilge bir sahsiyet
tarafindan ifade edildigi lizere “Olma keser gibi, hep bana, hep bana... Olacaksan

testere gibi ol... Bir sana, bir bana...” anlayisina sahip olmay1 gerektirmektedir.

Optik sektoriinde iirlin ve hizmetlerin nihai tiiketicilere satisiyla ilgili
faaliyetlerin yriitiildiigli isletmeler olan optisyenlik miiesseseleri de, diinya
pazarlarindaki gelismelerden etkilenmis ve bu gelismelere bagli olarak ¢ok farkli
uygulamalara konu olabilecek stratejik isbirlikleri olusturma mecburiyeti ile karsi
karstya kalmiglardir. Bu dogrultuda ben de tezimin konusunu, i¢inde paydas olarak
bulundugum optik sektorii ile ilgili 6nemli olduguna inandigim igin, ‘‘optik
sektortindeki rekabet ortaminda, stratejik isbirliklerinin gelistirilmesinin dnemi’’

olarak se¢tim.

Bu c¢alismada, c¢alismamin basindan sonuna kadar her asamasinda,
yardimlarini ve katkilarini esirgemeyen ¢ok degerli hocalarim, tez danismanim Yrd.

Dog. Dr. Aytekin FIRAT a ve Prof. Dr. Erdogan GAVCAR’a ¢ok tesekkiir ederim.

Ayrica tezimin hazirlanmast boyunca en fazla ihmal ettigim kisilere,
hayattaki en degerli varliklarim olan, ¢ocuklarim Giilsiim, Aysegiil, Muhammet

Hasan’a ve esime anlayislar1 i¢cin ¢ok tesekkiir ederim.
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GIRIS

Tiim diinyada oldugu gibi, iilkemizde de farkli iskollarinda faaliyet gostermek
iizere kurulmus ve faaliyetleri neticesinde kar elde etmeyi amaclayan yiiz binlerce
isletme bulunmaktadir. Bu isletmelerin bazilar1 biiyiime, bazilar1t mevcut durumunu
koruma, bazilar1 kii¢iilme, bazilar1 ise varlifina son verme ile neticelenen siirecler
yasamaktadirlar. Hi¢ sliphe yok ki higbir girisimci, kar elde edemedigi ve varligma
son verme ile neticelenen bir girisimin i¢cinde olmak istemez. Her girisim, kar elde
ederek biliyiime ve gelisme ile neticelenen, en azindan mevcut durumun muhafaza
edildigi siireclerin hayali ile faaliyetine baslar. Bu hayalin gercege doniismesi artik,
isletmelerin sadece herkesin sahip olabilecegi siradan varlik ve yeteneklere sahip
olmasi ile miimkiin goriinmemektedir. Siradan varlik ve yeteneklere sahip olan ¢ok
sayida isletmenin rekabet ettigi pazarlarda, rekabet giiciiniin elde edilebilmesi ve
daha da 6nemlisi elde edilen rekabet giiciiniin siirdiiriilebilirligi, ancak baskalarinin

sahip olamadig1 varlik ve yeteneklere siirekli sahip olabilmekle gerceklesebilecektir.

Serbest piyasa ekonomisinin en temel diizenleyicisi olan rekabetin her daim
adil bir sekilde tesis edilmesiyle, daima kit olan kaynaklar1 en verimli ve essiz
sekilde kullanmay1 basarabilen isletmeler kendilerine, biiyiime ve gelisme yOniinde
istikamet belirlerken, zaten kit olan kaynaklar1 verimsiz ve swradan bir sekilde
kullanabilen isletmeler ise, kendilerini kii¢iilme veya wvarliklarina son verme

istikametinde bulacaklardir.

Kiiresellesmenin iilke ekonomilerine sundugu firsatlar ve iilke ekonomileri
iizerinde olusturdugu tehditler isletmeleri, tek baslarina ulasamadiklar1 bir veya
birka¢ stratejik amaci gergeklestirmek i¢in isbirli§i yapmaya zorlamaktadir.
Isletmeler arasinda olusan isbirligi yapma diisiincesi, isbirligine karsilikli katki
yapma ve igbirliginden karsilikli yarar kapma seklinde 6zetlenebilecek bir denklem
ile isbirligi stirecinin daima igletmeler i¢in pozitif deger liretmesini amaglamaktadir.
Bu amacin uzun siireli olarak gerceklesmesi, mikro diizeyde isletme yoneticilerinin
isbirligi siirecini 1yi yonetmelerine, makro diizeyde ise isbirliginin rekabet otoritesi

tarafindan rekabete aykir1 bulunmamasi ile miimkiindiir.



Ulkemizde yillardir tartisilan bakkallar ile siiper marketler arasindaki rekabeti
andiran bi¢cimde, perakende optik sektoriinde de geleneksel anlayisla yonetilmekte
olan optisyenlik miiesseseleri ile organize magazacilik veya zincir magazacilik denen
bir anlayis ile yonetilmekte olan optisyenlik miiesseseleri arasinda rekabet
yasanmaktadir. Su an icin geleneksel anlayisla yonetilmekte olan optisyenlik
miiesseseleri, magaza sayisi bakimindan pazarin % 90’11 teskil etmektedir. Ancak
organize magazacilik anlayis1 ile yoOnetilmekte olan optisyenlik miiesseseleri,
perakende optik sektoriindeki faaliyetlerini, giderek artan sube sayisi ile genigletme
arzusu tagimaktadirlar. Giinlimiizde, bu isletmeler arasindaki rekabetin reklam, fiyat
ve irilin tedariki konusunda yogunlastig1 goriilmektedir. Organize magazalar giiclii
finans kaynaklar1 ile reklam biitgelerini arttirarak bir adim 6ne gegmeye calisirlarken,
geleneksel anlayisla yonetilmekte olan optisyenlik miiesseselerinin en Onemli
avantaji, Ozellikle kiigiik sehirlerde sicak ve samimi miisteri iligkileri olarak

goriilmektedir.

Ancak goriinen o ki, geleneksel anlayisla yonetilmekte olan optisyenlik
miiesseselerinin, yillardir stirdiirmekte olduklar1 is yapis sekillerinden farkli olarak
iriin tedariki, kurumsal kimlik, insan kaynaklari, yonetim anlayisi vb. konularda
isbirligi odakli anlayislar gelistirmeleri gerekmektedir. Rekabeti zedelemeden
gelistirilecek bu igbirligi uygulamalari, geleneksel anlayisla yonetilmekte olan

optisyenlik miiesseselerine ¢ok biiyiik stratejik yararlar saglayacaktir.

Literatiir incelemesi yapildiginda stratejik isbirligi ile ilgili farkli sektorleri
ele alan bazi ¢alismalarin yapilmis oldugu goriilmektedir. iplik’in (2008) Tiirkiye’de
konaklama sektorii ile ilgili stratejik isbirliklerinin basar1 faktorlerinin belirlenmesine
yonelik ¢alismasi, Akkaya’nin (2002) farkli sektorleri ele alan stratejik igbirliklerinin
olusum nedenleri, rekabet giici ve finansal basarilar1 {lizerine calismasi, bu
calismalara 6rnek olarak verilebilir. Bu calismalar Tiirk isletmelerinin yabanci
ortaklarla kurduklar1 stratejik isbirlikleri ilizerine yapilan ¢alismalardir. Literatiirde
Tirkiye’deki perakende optik sektorii ile ilgili, optisyenlik miiesseseleri ve rekabet
ortaminda olusturulan stratejik isbirlikleri konusunda ise herhangi bir calisma

bulunmamaktadir.



Bu ¢alisma, dort boliimden olusmaktadir. Calismanin birinci bolimiinde,
rekabet ile ilgili kavramsal ¢ergeve yer almaktadir. Bu boliimde rekabet kavrami,
cesitleri, rekabet ortamimin olusturulmasi, olumlu ve olumsuz yonleri ile rekabet
stratejileri aciklanmustir. Ikinci bdliimde ise, stratejik isbirligi kavrami tanim, amag,
tiir, genel dzellikler ile olusum ve gelisim siireci ydniinden ele almmustir. Ugiincii
bolimde Tiirkiye’deki optik sektorii ve optik sektoriinde perakendecilik
incelenmistir. Son boliimde ise, arastirma 6rneginin tanitilmasi, arastirmanin amact
ve Onemi, arastirmanin kapsami ve yontemi ile elde edilen bulgu ve bulgularin

degerlendirilmesi yer almaktadir. Sonug¢ kismi ile de tez sonlandirilmaktadir.



BIiRINCi BOLUM

REKABET KAVRAMI

1.1. REKABET KAVRAMININ TANIMI

Sozlik anlami ile rekabet, aynmi amaci giiden kimseler arasindaki ¢ekisme,
yarigma, yarig anlamima gelmektedir (TDK, 2005: 1650). Rekabet, sosyal hayatta
kimin daha iyi oldugunun bilinmedigi durumlarda, kisileri bilgi ve becerilerinin
timiinli kullanmaya tesvikte, bilinen en iyi yoldur (Colak, 2006: 7). Rekabet, secici
ve eleyici oOzelligiyle toplumun ve diinyanin mikemmele ulagmasini
diizenlemektedir. Aslinda bu yarigmaci 6zellik sadece insanlara has bir nitelik

olmayip dogal hayatta da siirekli gozlenmektedir (Altuntug, 2007: 140).

Sosyal ve ekonomik hayat {izerinde bu kadar etkin olmasina karsin, rekabetin
tim disiplinler tarafindan {izerinde uzlagilan ortak bir tanimi bulunmamaktadir.
Ozellikle rekabet konusu ile ilgilenen hemen hemen tiim iktisatcilar, iktisadi gelisim
siireci igerisinde, rekabet yapismin belirli bir kismini1 6n plana ¢ikartarak farkli
tanimlar yapmislardir. Ornegin klasik iktisatcilar rekabeti, piyasalar1 dengeye
ulastiran dinamik bir siire¢ olarak ele alirlarken (Tokatlioglu, 1999: 9), neo-klasik
iktisat¢ilar ise rekabet kavramini, piyasalarda dengenin nerede olmasi gerektigini
gosteren ve dengeden uzaklasilmasini engelleyen statik bir durum olarak ele

almiglardir (Tokathioglu, 1999: 15).

Iktisadi acidan, higbir dis miidahale olmadan herhangi bir piyasada alicilarin
ve saticilarin kendi iradeleri dogrultusunda serbestce islem yapabilmeleri olarak
tanimlanabilen rekabet, 4054 Sayili Rekabetin Korunmas: Hakkindaki Kanun’da
“mal ve hizmet piyasalarindaki tesebbiisler arasinda o6zgilirce ekonomik kararlar

verilmesini saglayan yaris” seklinde tanimlanmistir (Kumcu, 2008: 25).

Daha genel bir tanimlama ile rekabet, nispeten adil bir yarisma ortaminda,

birden ¢ok benzer konumdaki katilimcinin, yarisma kurallarma bagli kalarak, es



zamanl olarak kit bir seyi veya istenilir bir konumu kazanma amaciyla, yaptiklari
cabalar olarak tanimlanabilir (Tiirkkan, 2001: 69). Bu tanimda da ifade edildigi
iizere, rekabet kavrammin aciklanmasinda oOzellikle su noktalarn 6ne c¢iktigi

goriilmektedir (Tiirkkan, 2001: 70):

e Birden ¢ok fiili veya potansiyel katilimcinin varligi
e Katilim ve terk etme serbestligi

e Kithk ortaminda pay alma performansi gosterme

e Kazanma amaci

e Adil yarigma kosullar1 ve kurallarinin varhigi

Rekabetten soz edebilmek icin, yarisin kurallarin1 ve sonucunu Onceden
belirleyemeyecek kadar ¢cok sayida fiili veya potansiyel katilimcmin, yarisa katilma
veya yaristan cekilme serbestligi icerisinde, kit bir seyin kazanilmasi amaciyla,
birtakim yarigma kurallar1 ve kosullar1 altinda, diger katilimcilardan daha yiiksek

performans gostermeye ¢aligmalar1 gerekmektedir.

1.2. REKABET CESITLERI

Rekabet, literatiirde cesitli kriterler dogrultusunda c¢ok farkli sekillerde
siniflandirilmistir.  Rekabet c¢esitleri bashgi altinda smiflandirmanin  ayrica
incelenmesindeki amag, bir tasniften ziyade, rekabetin Ozelliklerini ve bu
ozelliklerinden dolay1r farklilasma sekillerini daha iyi ortaya koymak i¢indir.
Rekabet, sekil olarak kosullarinin yerine getirilme durumuna, rekabette kullanilan
araclara, rekabet kurallarina uyulup uyulmamasima, amaclarma, algilanma durumuna

gore ve diger rekabet cesitleri olmak tizere toplam alt1 baslik altinda incelenmistir.



1.2.1. Sekil Olarak Kosullarinin Yerine Getirilme Durumuna Gore Rekabet

Rekabet bir yandan cesitli dzgiirliiklerin, diger yandan ¢esitli kisitlamalarin
olusturdugu bir ortamda ortaya ¢ikan bir yaristir. Rekabetin var oldugu her yerde,
rekabetin gerektirdigi 6zgiirliikk ve kisitlamalarin ¢ok farkl sekillerde belirlendigi ve
uygulandig1 goriilmektedir. Tam rekabet ortami referans kabul edildiginde ve tam
rekabetin sekil olarak kosullar1 esas alindiginda, bu kosullarin yerine getirilme

durumuna gore rekabet (Tiirkkan, 2001: 70-100):

e Sifir rekabet
e Eksik rekabet

e Tam rekabet

olmak tizere ii¢ baslik altinda incelenebilir.

Iktisadi olarak piyasa yapilar1 tam rekabet, monopol, monopolcii rekabet ve
oligopol piyasalar1 olmak tlizere dort temel yapida incelenmektedir. Tam rekabet
piyasasi, firma ya da firmalarin pazar1 etkileme giicliniin olmadig1 piyasalardir.
Monopol piyasasi ise rakip ya da rakiplerin olmadigi, bu nedenle bir firmanin pazar
gliciiniin tam oldugu piyasadir. Buna karsilik monopolcii rekabet piyasasinda ¢ok
sayida satict vardir ve firmalar arasindaki en Onemli farklilik iiriin
farklilastirmasindan kaynaklanmaktadir. Oligopol piyasasi ise énemli pazar payma
sahip olan az sayida firmanin homojen veya farklilastirilmis tirlin iirettigi ve ayni

zamanda pazara girig engellerinin yliksek oldugu piyasadir (Hatirl1 vd., 2010: 90).

Higbir alicinin ve saticinin tek basmna piyasada olusan fiyat: etkileyemedigi
piyasa cesidi olan tam rekabet piyasasinda, nitelikleri aynit olan mali tireten ¢ok
sayida firma vardir. Alicinin goziinde bir firmanin mali ile baska bir firmanm mali
arasinda hi¢bir fark yoktur. Bu firmalarin her birinin iiretim veya satis miktari, o
malin piyasadaki toplam satis miktar1 i¢inde Onemsiz bir yer tutar. Tam rekabet
piyasasinda alicilar da ¢ok sayidadir. Bu alicilardan herhangi birinin, o maldan daha

cok veya daha az satin almak gibi bir karari, malin fiyatin1 etkilemez. Alicilarin ve



saticilarin piyasaya giris veya cikislari serbest oldugu gibi, gerek alicilar gerekse
saticilar piyasa hakkinda tam bilgiye sahiptirler. Bagka bir degisle, bir malin nerede
ve kaca alinip satildigini bilirler. Belirtilen bu tam rekabet sartlarinin bir piyasada
bulunmamasi, rekabetin yoklugunu veya eksikligini isaret etmektedir (Tirkay ve

Alkin, 2001: 95-96).

Gergek hayatta ise piyasalar biiyiik 6l¢iide monopolcii rekabet ve oligopol
piyasalar1 olarak degerlendirilmektedir. Cilinkii monopol ve tam rekabet piyasasi
sartlar1 onemli Olclide gergeklere uymamaktadir (Tirkay, 1986: 217). Monopol
piyasalarda sifir rekabet s6z konusu iken, firmalarm hicbir sekilde pazari etkileme
gliciiniin olmadig1 tam rekabet piyasalarinda, tam manasiyla tesis edilebilen
rekabetin oldugu soOylenebilir. Monopolcii rekabet piyasalar1 ve oligopol
piyasalarinda var olan rekabet ise, rekabetten sapmalarin s6z konusu oldugu eksik

rekabet olarak isimlendirilebilir. (Tiirkkan, 2001: 100).

1.2.2. Kullanilan Arac¢lara Gore Rekabet

Ekonomi literatiiriinde rekabet kavrami incelenirken, lizerinde en ¢ok durulan
konu fiyat rekabetidir. Oyle ki ge¢mis yillarda rekabetin, fiyat rekabeti demek
oldugunu savunanlar bile olmustur. Gelir diizeyi yiiksek olan iilkelerde fiyat dis1
araglarm kullanildig1 6zellikle de kalite rekabetinin 6nem kazanmasi, fiyat rekabetini
daha Onemsiz hale getirmistir (Tirkkan, 2001: 102). Yine de bugiin diinya
genelindeki pek cok sektorde, 6zellikle de Cin ve Hindistan gibi Asya iilkelerinde
iretilen ve c¢ofu kez de orada tasarlanan diisiikk fiyath dirlinlerin tehdidi s6z
konusudur. Ancak ayni zamanda bugiin pek cok miisteri de fiyat unsuru disinda,
deger lizerinden rekabet eden firmalarin yeterince iy1 buldugu iiriinlerini satm almay1
tercih etmektedir (Ryans, 2009: 14-18). Bu agidan rekabet ederken kullanilan araglar

esas alindiginda yapilan siiflandirmaya gore rekabet:

e Fiyat rekabeti
e Fiyat dis1 rekabet



olmak tizere iki baslik altinda incelenebilir (Tiirkkan, 2001: 102).

Genellikle homojen fdirtinlerin ve hizmetlerin sunuldugu pazarlarda
tesebbiisler, fiyatlar {izerinden rekabet etmek durumunda kalmaktadir. Fiyat rekabeti,
tesebblislerin pazarda fiyatlar iizerinden rekabet etmesi olarak tanimlanabilir.
(Rekabet Kurumu, 2010: 44). Rakipler arasindaki rekabet, tamamen fiyata
yoneldiginde kar lizerinde yikict bir etki olusturmaktadir. Ciinkii fiyat rekabeti
rakipleri hemen harekete gecirir ve rakiplerin art arda birbirlerine karsi fiyat
misillemeleri yapmalarini kolaylastirir. Bu da karm, saticilardan miisterilere dogru
kaymasia neden olur. Siirekli fiyat rekabeti ayrica miisterilerin liriin 6zelliklerine ve

hizmete daha az dikkat etmesine yol agar (Porter, 2010: 50).

Fiyat dis1 rekabet, tesebbiisler arasindaki rekabetin fiyat haricindeki, reklam,
kalite, hizmet ve promosyon gibi diger unsurlar lizerinden yapilmasi ifade eder
(Rekabet Kurumu, 2010: 42). Uriin 6zellikleri, destek hizmetleri, teslimat zaman1 ya
da marka imaj1 vb. boyutlarda gergeklesen fiyat disindaki rekabetin, karliligi
sarsmas1 pek miimkiin degildir. Ciinkii bu boyutlardaki rekabet, miisteri degerini
yiikseltir ve daha yiiksek fiyatlar1 destekleyebilir (Porter, 2010: 50-51).

1.2.3. Kurallarina Uyulup Uyulmamasina Gore Rekabet

Rekabet ortammin islerliginin saglanmasi ile rekabetten beklenen yararlarin
elde edilmesi yaninda, rekabet ortaminda elde edilen giiciin, kontrolsiiz bir sekilde ve
kotii niyetle kullanilmast suretiyle yarisin diger katilimcilar: tizerinde, bir hakimiyet
kurma giiciine doniisebilmesi de miimkiindiir. Bu nedenle rekabetin, rekabet
hukukuna uygun olarak isletilip isletilmedigi 6nemli bir problem olarak karsimiza
ctkmaktadir. Rekabet, kurallarma uyulup uyulmadigi esas alindiginda yapilan

siniflandirmaya gore:

e Adil olan rekabet

e Adil olmayan rekabet



olmak tizere iki baslik altinda incelenebilir (Tiirkkan, 2001: 101).

Rekabetin tiim kural ve kosullarina uygun olarak, firsat esitligi ¢ercevesinde
yapilan rekabet, adil olan rekabettir. Rekabetin kurallar1 disina ¢ikilarak, rakiplere
kars1 Ustiinlik kazanmaya yonelik davranislarin s6z konusu oldugu rekabet ise adil

olmayan rekabettir (Ttlirkkan, 2001: 101).

Adil olmayan rekabet denildiginde, haksiz rekabet kavrami karsimiza
cikmaktadir. Haksiz rekabet, rekabetin aldatici hareketler veya iyi niyet kurallarma
aykir1 olarak her tiirlii suistimalidir. Tesebbiislerin degisik yollarla kamuoyuna kendi
faaliyetleri ya da rakiplerinin faaliyetleri hakkinda aldatici bilgi sunmalari,
rakiplerini 1y1 niyet kurallarmma aykir1 sekilde kotiileyerek onlarla rekabet etmeye
calismalari, rakiplerinin marka ya da {iriinlerini taklit etme, rakiplerin ad ya da
unvanlarmi  kullanma gibi yollara basvurmalar1 haksiz rekabet olarak
degerlendirilmekte ve yasaklanmaktadir. Bu baglamda, haksiz rekabet ekonomik

degil ahlaki ilkelere dayanmaktadir (Rekabet Kurumu, 2010: 50).

1.2.4. Amaclarina Gore Rekabet

Isletmelerin genel veya 6zel amaglari géz 6niinde bulundurularak, rekabeti de
farkli sekillerde smiflandirmak miimkiindiir. Isletmelerin uzun dénemdeki temel
amaci, maksimum diizeyde kar elde etmek olmasma ragmen, gelisen birtakim
ekonomik ve sosyal yapilanmalarla beraber kar digindaki baska konularin da amag
edinilmesi geregi ortaya cikmistir (Simsek ve Celik, 2011: 39). Bu bakimdan

amaclarma gore rekabeti:

e Kar maksimizasyonu amaglh

e Gii¢ maksimizasyonu amagh

rekabet olmak iizere ikiye ayirmak gerekmektedir (Tiirkkan, 2001: 103).
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Gli¢ kavrami, bir kimsenin ya da kurumun baskalarmni, kendi istedigi yonde
davranisa sevk edebilme yetenegi olarak tanimlansa da (Kogel, 2010: 419), burada
glic maksimizasyonu kavrami, isletmenin kar amaci disindaki amaclarmi da

kapsayacak sekilde, farkli anlamlar yiiklenebilecek bir kavramdir.

Glinlimiizde, isletmelerin uzun vadede kar elde edip varliklarmi
siirdiirebilmeleri, biiyiik 6lciide sosyal sorumluluk bilinci i¢inde topluma karsi olan
yiikiimliiliklerini yerine getirebilmelerine bagli bulunmaktadir (Simsek ve Celik,
2011: 39). Sosyal sorumluluk ise, isletmenin ekonomik ve hukuki sartlara, is
ahlakina, orgiit i¢i ve dis1 kisi ve gruplarin beklentilerine uygun bir ¢alisma stratejisi
giitmesidir (Dinger, 2007: 185). Isletmelerin sahip olduklar1 giicii, sosyal sorumluluk
bilinci i¢cinde topluma karsi olan yiikiimliiliikklerini de yerine getirerek kullanmasi,

aslinda ayni zamanda uzun vadede kar maksimizasyonu amacina da hizmet eder.

1.2.5. Algillanma Durumuna Gore Rekabet

Bir piyasada bir tane ya da az sayida isletmenin olmasi, o piyasada rekabetin
hi¢ olmadig1 anlamina gelmemektedir. S6z konusu piyasada az sayidaki isletme
iizerinde siirekli var olan piyasaya giris tehditleri, toplam refahin maksimizasyonu
icin bazi sartlar altinda yeterli olabilir (Glinalp, 2002: 51-52). Bu baglamda rekabet,

algilanma durumuna gore:

e Fiili rekabet

e Potansiyel rekabet
olmak tizere iki baslik altinda incelenebilir (Tiirkkan, 2001: 105).
Fiili rekabet piyasadaki mevcut isletmeler arasindaki rekabettir. Potansiyel

rekabet ise piyasaya girmesi muhtemel isletmelerin olusturdugu ve mevcut

isletmelere hissettirdigi rekabettir (Tiirkkan, 2001: 105).
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Piyasaya girmesi muhtemel isletmeler, mevcut isletmelerin kar potansiyeline
sinir koymak gibi bir tehdit olusturur. Bu tehdit yiiksek ise, mevcut isletmeler yeni
rakipleri caydirmak icin fiyatlarmi asagida tutma ya da yatirimi arttrma yolunu
secebilirler. Bu misilleme hareketleri piyasaya girmeyi diislinen igletmelerin piyasaya
girme ya da girmeme kararmi etkileyecektir (Porter, 2010: 38). Dolayisiyla rekabet
sadece piyasadaki mevcut isletmeler arasinda degil, piyasaya girmesi muhtemel
isletmeler ile mevcut isletmeler arasinda da gergeklesebilir. Fiili olarak olmasa da
potansiyel olarak var olan rekabet, sonuclar1 itibariyla istenilen sonuglarin ortaya

cikmasina yol acabilecektir.

1.2.6. Diger Rekabet Cesitleri

Rekabet ile ilgili farkli bir yaklasim ‘Rekabetiistii’ kavrami ile Edward De
Bono tarafindan ifade edilmistir. De Bono, rekabet ile rekabetiistii arasindaki ayrimi
‘Rekabet ayakta kalmak i¢in gereklidir. Rekabetiistii ise, basarili olmak i¢in
gereklidir’ seklinde ortaya koymaktadir (De Bono, 1996: 10).

De Bono’ya gore rekabet, bir biitiin olarak ekonominin ve tiiketicinin yararini
gozetmektedir. Ureticileri de daha iiretken ve verimli olmaya tesvik etmekle birlikte
rekabet, aslinda tireticiye kismen yarar saglar. Ciinkii daha etkili olan iireticinin pazar
paymin yiikkselmesiyle satis hacmi artsa da kar marji ve kazanci artmayabilir.
Rekabet, isletmelerin varligini korumasmi saglayan temel ¢izgiyi giivenceye alma
acisindan gereklidir. Rekabetiistii olmaksa, bu temel ¢izgiden yukarilara dogru
cikmayr saglamaya yoneliktir. Rekabetiistii olmak, yasal olan deger tekelleri
olusturmaya baglidir. De Bono’ya gore deger tekelleri, iireticilerin oldugu kadar
tiikketicilerin de yararmadir. Tiketici, degerli buldugu bir seyler oldugu i¢in, 6rnegin
daha ucuz bir saat ile de ayni isi gorebilir olmasina ragmen Rolex saate ¢cok daha
yiiksek bedeli 6deyebilir. Rekabetin yaninda, deger ekonomisinin isleyebilmesi i¢in

rekabetiistli olmak da gereklidir (De Bono, 1996: 86).

Rekabet konusunda savunulan farkli yaklasimlardan birisi de, rekabet ile

isbirliginin bir arada dusiiniilebilecegi fikridir. “Ortaklasa rekabet” olarak
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isimlendirilen bu yaklagima gore, rakibi yenilgiye ugratarak kazan-kaybet sonucuna
ulagsmak yerine, paylasilacak pastay1 yaparken isbirligi, pastay1 paylasirken ise
rekabeti gerektiren strateji ile kazan-kazan sonucuna ulagsmak, is diinyas1 i¢cin cogu

zaman en 1yi stratejidir (Brandenburger ve Nalebuff, 1998: 294).

Brandenburger ve Nalebuff, rekabet ve isbirligini bir araya getirmek igin
oyun teorisini ele aliyorlar. Cilinkii onlar i¢cin oyun teorisi, rekabet ve isbirligi
kavramlarmin Gtesine gecerek zamanimn firsatlarina daha uygun olan bir ortaklasa
rekabet goriisiine ulasmay1 miimkiin kilmaktadir. Cagdas oyun teorisi, sifir toplamli
oyunlar (kazananlarin ve kaybedenlerin oldugu) ile birlikte, pozitif toplamli oyunlara
da (herkesin kazandigi) uygulanabilir. Brandenburger ve Nalebuff, is oyunundaki
tiim unsurlarin stirekli degistigini, bu nedenle oyunu degistirmek gerektigini ifade

ediyor.

1.3. REKABET ORTAMININ OLUSTURULMASI

Rekabetin olumlu sonuglarinin getirmis oldugu yararlardan biitiiniiyle
faydalanabilmek icin rekabet ortaminin tam anlamiyla tesis edilmis olmasi ¢ok
bliyiilk 6nem arz etmektedir. Rekabet ortammnin olusturulamamasi, o6zellikle
gelismekte olan iilkeler acisindan rekabetle ilgili en Onemli ve temel sorun

niteligindedir (Tiirkkan, 2001: 74).

Rekabet ortami, rekabet baskisinin hissedildigi ve yaratildigi bir ortam olarak
tanimlanabilir. Bir yandan ¢esitli 6zgtirliiklerin, bir yandan da ¢esitli kisitlamalarin
oldugu rekabet ortaminda, genel olarak bir isletmenin hissettigi rekabet baskisi

yarattig1 rekabet baskisindan daha biyiiktiir. (Ttirkkan, 2001: 78).
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1.3.1. Rekabet Baskisi

Pratikte mikro ekonomik diizeyde rekabet ortaminin olusup olusmadiginin
test edilmesi acisindan rekabet baskisi kavrami onemli bir kavramdir. Rekabet
baskisi, bir firmanin rekabet olgusu nedeniyle yapamadiklar1 ve/veya yapmak

zorunda kaldiklari ile tanimlanabilir (Tiirkkan, 2001: 74).

# Min. Mak.

Serbestlik Serbestlik
Rekabet
Baskist E F
Diizeyi A Maksimum Rek. Baskisi

D ; Minimum Rek. Baskist
G Hi
: P
0 C B

. Firmanin serbestlik derecesi

Sekil 1.1. Rekabet Baskisi

Kaynak: Tiirkkan, E. (2001), Rekabet Teorisi ve Endiistri Iktisadi, Turhan Kitapevi,
Ankara, s: 75.

Sekil 1.1°de goriildiigii gibi genel olarak rekabet baskisi ile isletmenin
serbestlik derecesi arasinda ters orant1 s6z konusudur. Rekabet baskis1 altindaki bir
firma rekabet baskis1 hissetmeyen bir firmaya gore ¢ok daha fazla arastirma, c¢ok
daha fazla girisim, ¢ok daha zor ve karmasik tercih yapma ve ¢ok daha yiiksek
risklere katlanma durumunda kalacaktir. Bunun da otesinde rekabet baskisi bazi
durumlarda firmay1 kiiciilmeye, bazi durumlarda baskasina devretmeye, faaliyet
alanlarin1 degistirmeye hatta faaliyetlerine son vermeye mecbur edecektir (Tiirkkan,
2001: 75). Rekabet baskis1 bazi durumlarda da, bu ¢alismanin da konusunu teskil

eden isletmeler arasi igbirliklerinin yolunu agacaktir.
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1.3.2. Rekabet Giicii

Rekabet kavrammin analiz edilebilmesi i¢in iizerinde ©nemle durulmasi
gereken kavramlardan birisi de rekabet giicii kavramidir. Literatiirde baz1 yazarlar
tarafindan, rekabet giicii kavramu yerine farkli kavramlar da kullanilmigtir. Ornegin,
rekabet lizerine yaptig1 Onemli ¢aligmalarla tanman M. E. Porter, rekabet giicii

kavrami yerine rekabet tistiinliigii kavramini kullanmaktadir.

Rekabet giicli kavrami ile ilgili tizerinde goriis birligine varilan, ortak bir
tanim bulunmamaktadir. Bunun cesitli nedenleri bulunmaktadir. Bu nedenler su

sekilde siralanabilir (Atik, 2005: 14):

e Rekabet giicii, firma, endiistri ve lilke bazinda ele alinabilir. Ele alinmak
istenen alana gore farkli tanimlar yapilabilir.
e Rekabet giiciinii belirlemede kullanilan 6lctitler farkli olabilir.

e Mikro veya makro bakis agisima gore farkli tanimlamalar yapilabilir.

Rekabet giicii firma, endiistri, ulusal ve uluslararasi diizeyde ele alinarak ayr1
ayr1 tanimlanabilmektedir. Hangi diizeyde tanimlanirsa tanimlansin rekabet giicii, ele
alman ekonomik birimin rakiplerine gore daha avantajli olmasmi ifade etmektedir

(Atik, 2005: 23).

Mikro diizeyde rekabet giicii kavrami, bir firmanin rekabet ortaminda
karsilastig1 rekabet baskisina dayanabilmesi seklinde tanimlanabilecegi gibi, bir
firmani rekabet baskis1 yaratabilmesini saglayan gii¢ olarak aktif bir bigimde de
tanimlanabilir (Tiirkkan, 2001: 106). Potansiyel olarak bile olsa, rakip veya
rakiplerin bulunmadig1 bir ortamda rekabet giicii kavram1 anlamini kaybedecek ve

rekabet ortaminin varligindan s6z edilemeyecektir.

Bir bagka bakis agis1 ile firma diizeyinde rekabet giicii, iiretim faktorlerinin
tiimiine bagli olarak firmanm rakiplerine gdére daha kaliteli ve maliyet avantaji

bulunan iirlinleri veya hizmetleri iiretebilmesini ifade etmektedir (Atik, 2005: 15).
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Dolayisiyla rakiplerinden daha kaliteli ve/veya daha ucuz iiriin veya hizmet

iretemeyen isletmelerin, rekabet giicli olmayan isletmeler oldugu sdylenebilir.

Yiiksek rekabet giicline sahip rekabetci bir endiistri, bolgesel diizeyde veya
uluslararas1 diizeyde rekabet¢i isletmelere sahip olan endiistridir (Aktan ve Vural,
2004: 16). Endiistri diizeyindeki rekabet giicli kavraminin tanimlarinda, verimlilik ve
ulasilan verimlilik diizeyinin siirdiiriilmesi dne ¢ikmaktadir. Isletmeler igin rekabet
gliciiniin kazanildig1 ya da kaybedildigi bir alan olan endiistri, tektir ve 6zel bir
yapiya sahiptir (Atik, 2005: 19-20). Endiistri yapisinin, isletmeler i¢in potansiyel
olarak mevcut stratejilerin belirlenmesinde oldugu kadar, oyundaki rekabet

kurallarinin belirlenmesi tizerinde de etkisi biiytliktiir (Porter, 2003: 3).

Daha makro diizeyde ulusal veya uluslararasi rekabet giicii denildiginde ¢ogu
zaman bir iilkenin rekabet giicii anlasilmaktadir. Diinyanin 6nde gelen isletme
okullarmmdan IMD (Uluslararas1 Yonetim Gelistirme Enstitiisii) tarafindan bir iilkenin
rekabet giicli “lilkenin firmalar1 i¢in daha fazla deger yaratilmasini ve insanlar1 i¢in
daha fazla refahin siirdiiriilmesini saglayan bir c¢evrenin olusturulmast ve
sirdiiriilmesi yetenegidir” seklinde tanimlanmistir. Ayrica bir iilkenin rekabet
gliciiniin arttirilmasinda ekonomik performans, kamunun etkinligi, 6zel sektoriin
etkinligi ve alt yapt olmak iizere dort unsurun etkilesim i¢inde oldugu

belirtilmektedir (Atik, 2005: 21).

Giliniimiizde uluslararas1 rekabette, birbirleriyle yarisan firmalarin rekabet
giicii one ¢ikmasina karsim, firmalarin i¢inde yer aldig1 ¢cevre kosullar1 ve ekonomik
durum, basarilarinda 6nemli bir rol oynamaktadir. Bu nedenle firmalarin rekabeti
konusu incelenirken, i¢cinde yer aldigi lilkenin ekonomik kosullarmni géz Oniinde
bulundurmak yararl olacaktir. Bu dogrultuda Tablo 1.1’de verilen siralama, IMD
tarafindan iilkelerin i¢ ekonomi, uluslararasi ticaret, uluslararasi yatirim, istthdam ve
fiyatlar alt baslhklarindan olusan ekonomik performans kriterleri; kamu maliyesi,
mali politika, kurumsal cerceve, is yasasi ve toplumsal cerceve alt basliklarindan
olusan kamu verimliligi kriterleri; verimlilik, isgiicii piyasasi, finans, ydnetim

uygulamalari, tutum ve degerler alt basliklarindan olusan is verimliligi kriterleri ile
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temel altyapi, teknolojik altyapi, bilimsel altyapi, saglik ve cevre, egitim alt
basliklarindan olusan altyapi kriterleri gibi 329 farkl kriter esas alinarak olusturulan
siralama gosterilmektedir. Buradan hareketle, IMD tarafindan aciklanan 2012 Diinya
Rekabet Yilligi’'nda, 59 iilke arasinda Tirkiye’nin 38. swada yer aldig:

goriilmektedir.

Tablo 1.1. 2012 Yili Ulkelerin Uluslararasi Rekabet Giicii Siralamasi

Ulkeler 2012 2011 Skor
Siralamasi Siralamasi
HONG KONG 1 1 100.000
ABD 2 1 97.755
ISVICRE 3 5 96.679
SINGAPUR 4 3 95.923
ISVEC 5 4 91.393
KANADA 6 7 90.289
TAYVAN 7 6 89.959
NORVEC 8 13 89.673
ALMANYA 9 10 89.257
KATAR 10 8 88.475
HOLLANDA 11 14 87.158
LUKSEMBURG 12 11 86.052
DANIMARKA 13 12 84.876
MALEZYA 14 16 84.217
AVUSTRALYA 15 9 83.185
BAE 16 28 82.486
FINLANDIYA 17 15 82.467
INGILTERE 18 20 80.142
ISRAIL 19 17 78.565
IRLANDA 20 24 78.465
AVUSTURYA 21 18 77.673
KORE 22 22 76.747
CIN 23 19 75.769
YENI ZELLANDA 24 21 74.881
BELCIKA 25 23 73.484
[ZLANDA 26 31 71.541
JAPONYA 27 26 71.354
SILI 28 25 71.285
FRANSA 29 29 70.003
TAYLAND 30 27 69.001
ESTONYA 31 33 66.947
KAZAKISTAN 32 36 66.892
CEK CUMHURIYETI 33 30 66.187
POLANYA 34 34 64.179
HINDISTAN 35 32 63.596
LITVANYA 36 45 63.422
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MEKSIKA 37 38 63.180
TURKIYE 38 39 62.244
ISPANYA 39 35 61.118
ITALYA 40 42 60.641
PORTEKIZ 41 40 60.380
ENDONEZYA 42 37 59.499
FILIPINLER 43 41 59.271
PERU 44 43 58.711
MACARISTAN 45 47 57.340
BREZILYA 46 44 56.524
SLOVAK CUMHURIYETI 47 48 55.667
RUSYA 48 49 55.159
URDUN 49 53 53.235
GUNEY AFRIKA 50 52 53.160
SLOVENYA 51 51 52.957
KOLOMBIYA 52 46 51.893
ROMANYA 53 50 48.929
BULGARISTAN 54 55 48.450
ARJANTIN 55 54 48.197
UKRAYNA 56 57 46.878
HIRVATISTAN 57 58 45.301
YUNANISTAN 58 56 43.054
VENEZUELA 59 59 31.454

Kaynak: IMD tarafindan aciklanan “2012 Diinya Rekabet Yillig1”’,
www.imd.ch/wcc, (erisim tarihi: 13.02.2013)

1.3.3. Siirdiiriilebilir Rekabet Giicii

Isletmelerin ulastiklar1 rekabet giicii veya rekabet iistiinliigii her an, hizli bir
sekilde, varlik ve yeteneklerinin gelistirilmesi ile pozitif yonde; gelistirilememesi

sonucu rakiplerine gore zayif kalmasi1 nedeniyle negatif yonde degisebilir.

Isletmelerin faaliyetlerinde yararlandiklar1 maddi ve maddi olmayan tiim
unsurlar1 varliklaridir. Bu varliklari koordinasyon i¢inde kullanabilme ve amacima
uygun bir faaliyeti gerceklestirebilme kapasitesi ise yetenegidir (Ulgen ve Mirze,
2010: 117). Isletmelerin sahip oldugu varlik ve yetenekler, Sekil 1.2 ’deki gibi

siniflandirilabilir.

Hemen hemen benzer maddi varliklara sahip isletmeler arasinda farki

olusturan sadece o isletmeye 0zgii, temel yeteneklerdir. Her isletmenin sahip oldugu
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veya olabilecegi varlik ve yetenekler, siradan varlik ve yeteneklerdir. Siradan varlik
ve yeteneklerin, siirdiiriilebilir rekabet stiinligi saglayabilmelerini sdylemek
miimkiin degildir. Bu nedenle isletmenin, ¢evresindeki degisimlere paralel olarak
temel yeteneklere sahip olmasi ve daha da 6nemlisi siirdiiriilebilir rekabet iistiinligii
icin, sahip oldugu temel yetenekleri siirekli olarak gelistirmesi gerekmektedir (Ulgen

ve Mirze, 2010: 118-120).

VARLIKLAR — YETENEKLER — TEMEL —  SURDURULEBILIR
YETENEKLER TEMEL YETENEKLER
! ! ! !
Maddi Maddi Olmayan | Varliklari Temel Stirdiiriilebilir
Varliklar Varliklar Kullanabilme Yetenekler Temel Yetenekler
Becerisi
*Arsalar *Marka *[sgiicii *Degerli *Degisen Cevre Ile
Ozellikleri Uyumlu Olabilen
*Binalar *Patent (Niteliksel) *Nadir
*Makineler | *Teknolojik *Kabiliyet *Taklit
Sirlar Edilemeyen
*Malzemeler *Ustalik
*Bilgi ve *{kame
*Finansal Deneyim *v.s. Edilemeyen
Varliklar
*Toplumda
*[sgiicii Imajt
(Niceliksel)
*Kurum Kimligi
*YOnetim
Yapisi *Uriin
Sayginligi
*v.s.
*QGlvenilirligi
*v.s.

Sekil 1.2. Isletmelerin Varlik ve Yetenekleri

Kaynak: Ulgen, H. ve Mirze, S. K., (2010), Isletmelerde Stratejik Yonetim, Beta
Yayinlari, Istanbul, s. 118.

Kiiresellesme siireci, gegmiste rekabet avantaji saglayan unsurlarin gelecekte
de aymi avantaji saglayamayacagini gostermektedir. Ekonomik anlamda basarili
olmak ve rekabet giicii elde etmek, siirekli yenilik yapmay1 gerektirmektedir (Bahar

ve Kozak, 2005: 59). Sahip olunan rekabet giicli ancak yenilik yapma stiregleri ile
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beslenirse devamlilik arz edecektir. Yenilik, stratejik boyutta diisiiniilmesi gereken
bir kavramdir ve bu yoniiyle sadece yeni iirlinleri, yeni teknolojileri degil {iretim
siirecini, pazarlama anlayisini, kurumsal, egitsel ve beseri Orgiit yapilarmi da

kapsamaktadir (Altuntug, 2007: 149-150).

Icinde bulundugumuz 21. yiizyil, getirmis oldugu bircok degisiklik ile
isletmeler acisindan rekabette mutlak iistiinliigiin yenilikte oldugunu gdsteriyor.
Yenilikler siirekli olarak eskiyi yikmakta, bir slire sonra kendisi de eskimekte ve
daha sonra bagka bir yenilik tarafindan yikilmaktadir. Neredeyse yiiz yil dnce
Schumpeter’in ortaya koydugu gibi “yaratict yikim” in kaynag yeniliktir (Top, 2008:
211).

Yenilik olduk¢ca esnek bir kavram olup, c¢ok farkli sekillerde
tanimlanabilmektedir. Yenilik bir anlamda mevcut yapilan islerin yeni tekniklerini
arayarak, yeni bi¢cimlerini yaratmak, iirlin ve hizmetlerin daha iyi kullanilma yollarini
bulmak, hizmetlerin ve sistemlerin daha etkili kullanimlarin1 kolaylastirmaktir.
Yenilik, kaynaklara yeni zenginlik kazandirma kapasitesidir. Yenilik yapmak i¢in
yenilik¢i olmak gerekir. Yenilikcilik ise degismek, risk almak, bilinen alanlarin

disma ¢ikmak demektir (Top, 2008: 215).

Bazen degisim, yenilik ve yaraticiliklara, bazen de yenilik ve yaraticilik kokli
degisimlere yol agmaktadir. Degisimi dogru kavramak burada temel basamagi
olustururken, degisim gerek kisisel boyutta ve 6zel yasamda, gerek is ve toplumsal
yasamda Onemli hale gelmistir. Degisen kosullar altinda, toplumlar da giderek
degisimi kabul eden ve uyan taraf olarak degil de, dogrudan degisimi talep edip onu

yoneten taraf haline gelmektedirler (Top, 2008: 9-10).

1.3.4. Rekabet Kiiltiiri

Rekabet anlayisinin 6nemli bir kiiltiir boyutu da vardir (Kumcu, 2008: 39).
Rekabet kiiltlirti, her konuda adil yarismay: ve yarigmacilii, yasama bi¢iminin

vazgecilmez bir pargast olarak goérmeyi ve uygulamayi ifade eder. Rekabet
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kiiltliriinde her kit faktoriin paylasiminda ve her basarmin belirlenmesinde adil bir
yarigsmaya basvurma esas1t vardwr. Kokli rekabet kiiltiirtine sahip {ilkelerde,
yarigsmaya girmeden veya hile yoluyla kazanan insanlarm, toplumda kabul gérmesi

miimkiin degildir (Tiirkkan, 2001: 405).

Rekabet kiiltliriiniin gelismesi ve bi¢cimlenmesinde ¢ok sayida faktor etkili
olabilmektedir (Tiirkkan, 2001: 407). Toplumda rantin azalmasi, rekabet kiiltiiriinti
gelistirecek en Onemli parametre gibi goriinmektedir. Rant azaldiginda, verimlilik
one ¢ikacagindan, dogru yerde dogru kisiler ¢alisacak ve kolayca dagitilacak kazang
olmayacaktir (Kumcu, 2008: 105). Kolayca kazan¢ elde edemeyenler veya
edemeyeceklerini anlayanlar da verimlilik esasli olarak performanslarini yiikselterek

rekabet etmek, yarismak zorunda kalacaklardir.

Rekabet kiiltiirlinlin gelismesinde, devletin rekabet ortammin gelismesine
katkida bulunacak girisimleri baslatmasi ve siire¢ igerisinde hep beraber yasanilan
deneyimler de biiyiik énem tasimaktadir. Ozellikle isletmeler agisindan yasanilan
deneyimler, rekabet korkusunun asilarak rekabetin bazi maliyetler yaninda, 6nemli
faydalar ve dinamizm sagladigmin kesfedilmesi imkanmi olusturacaktir. isletmeler
acisindan yasanilan bu tecriibe, kendilerine yonelik tehditleri ve firsatlar1 daha 1yi ve
hizli algilama, zayif ve giiclii yanlarin1 daha iyi teshis etme, bu dogrultuda kendisi
icin en etkin yap1 ve davranig bi¢imini kesfetme gibi bir dinamizm saglamistir

(Tiirkkan, 2001: 407-408).

Baz1 toplumlarda rekabetten fazla hoslanilmaz ve rekabet, Ustiiniin zayifi
ezmesi olarak goriiliir. Bazi toplumlarda ise rekabet, zayifin giiclendirilmesinin bir
yolu olarak goriilir. Kiltir mutlaka toplumlarin rekabete bakis acilarini
sekillendirmektedir. Ancak kiiresellesmenin 20. yiizyilin sonlarinda rekabete bakis
acismi sekillendiren ¢ok daha onemli bir etken olarak ortaya ¢ikmastyla, toplumlarin
rekabetten kacis1 artik imkansiz hale gelmistir (Kumcu, 2008: 39-40). Kiiresellesme,
ekonomik, siyasi, sosyal ve kiiltiirel alanlarda biitiinlesmenin gelismesi ve bazi ortak
degerlerin yerel ve ulusal smirlar1 asarak diinya c¢apinda yayilmasm ifade

etmektedir. Hangi kiiltiire sahip olursa olsun, ekonomik alanda hem gelismis, hem de
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gelismekte olan iilkelerde benimsenen ekonomik sistem ve uygulanan ekonomi
politikalar1 giderek benzerlik gostermektedir. Bu kapsamda serbestlesme ve

demokrasi daha fazla 6nem kazanmaktadir (Adigiizel, 2011: 57-58).

1.3.5. Rekabetin Korunmasi

Piyasa ekonomisi modelinin kabul edildigi lilkelerde, mal ve hizmet {iretimi,
tesebbiislere birakilmaktadir. Piyasa ekonomisi, kaynaklarin tahsisi ve iiretimi ile
ilgili kararlarin tretici, tiiketici, calisan ve firetim faktorleri sahipleri arasinda
fiyatlara bagli olarak goniilliiliik esasi ile alindig1 piyasa sekli olarak tanimlanabilir
(Sezgin, 2010: 161). Piyasa ekonomisi modelinde devlet, ekonomik faaliyet
alanindan ¢ikarak piyasada diizenleyici bir gorev iistlenmektedir. Piyasa modelinin
toplumun ve bireylerin refah1 acgisindan basarili sonuglar dogurmasi i¢in uygulanan
ekonomik politikalarin temel ve merkezi unsuru, rekabettir (Badur, 1998: 5).
Rekabetin olumlu fonksiyonlarmin getirmis oldugu yararlardan faydalanabilmek
icin, rekabet ortaminin tesis edilmis olmasmin ¢ok biiylik 6nem arz etmesi yaninda,
rekabet ortaminda sahip olunan rekabet giiciiniin kétiiye kullanilabilmesi ve bir
hakimiyet kurma giiciine doniismemesinin de saglanmasi, 6nemli bir problem olarak

kabul edilmektedir.

Tirkiye’de halen yiiriirliikkte olan 1982 tarihli Anayasanin, 167. maddesinin 1.
fikrasindaki “Devlet, para, kredi, sermaye, mal ve hizmet piyasalarinin saglikli ve
diizenli islemelerini saglayici ve gelistirici tedbirleri alir, piyasalarda fiili veya
anlasma sonucu dogacak tekellesme ve kartellesmeyi Onler” hiikmii ile, devlete
piyasalarda fiili veya anlasma sonucu dogacak kartellesmeyi Onleme gorevi
verilmistir. Ayrica, mevzuatlarin yakimlastirilmas ilkesi ¢ergevesinde AB - Tiirkiye
Ortaklik Konseyinin Giimriikk Birligi’ni kuran 16 Mart 1995 tarih ve 1/95 sayili
karar1 da Tiirkiye’ye, AB ile uyumlu bir rekabet hukuku yasasma sahip olma sartini

yiiklemistir (Badur, 1998: 27).

Bu ¢ergevede Tiirkiye’de piyasa ekonomisi modelindeki diizenleyici rolityle

devlet, 1994 yilinda 4054 sayili Rekabetin Korunmas1 Hakkinda Kanun’un (RKHK)
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yiiriirliige girmesi ve 1997 yilinda da bu kanunu uygulamakla yiikiimlii otorite olarak
Rekabet Kurumu’nun olusturulmasi ile gorevini gegte olsa yerine getirmistir. Ciinkii
gelismis iilkelerin birgogunun rekabet hukuku diizenlemelerinin ¢ok daha uzun siire
once diizenlenerek olgunlastig1 bilinmektedir. Ancak Rekabet Kurumu’nun rekabet
kiiltiirlinlin toplumda yayginlagmasi i¢in kisa siirede yaptig1 ciddi ¢alismalarla, bu

ac1g1 kapatabilecek performansa ulastigini soylemek miimkiindiir.

1.3.5.1. 4054 Sayih Rekabetin Korunmas1 Hakkinda Kanun

RKHK’nin amaci, 1. maddede, “mal ve hizmet piyasalarindaki rekabeti
engelleyici, bozucu veya kisitlayici anlagsma, karar ve uygulamalar1 ve piyasaya
hakim olan tesebbiislerin bu hakimiyetlerini kotiiye kullanmalarini 6nlemek, bunun
icin gerekli diizenleme ve denetlemeleri yaparak rekabetin korunmasini saglamaktir”

seklinde belirtilmistir.

Kanun’un ikinci kismmin birinci boliimiinde yer alan 4, 6 ve 7. maddelerde
sirastyla, rekabeti sinirlayict anlagsma, uyumlu eylem ve kararlar, hakim durumun
kotliye kullanilmasi, birlesme veya devralma basliklar: altinda yasaklanan faaliyetler
belirlenmistir. Kanun’un 5. maddesinde Rekabet Kurulu’nun, dort bent halinde
belirtilen sartlarm tamaminin varligi halinde tesebbiisler arasi anlasma, uyumlu
eylem ve tesebbiis birligi kararlarinin 4. madde hiikiimlerinin uygulanmasindan muaf

tutulmasima karar verebilecegi belirtilmistir. Bu sartlar ayn1 maddede:

a) Mallarin iiretim veya dagitimi ile hizmetlerin sunulmasinda yeni gelisme ve

tyilesmelerin ya da ekonomik veya teknik gelismenin saglanmasi,

b) Tiiketicinin bundan yarar saglamasi,

¢) Ilgili piyasanin énemli bir boliimiinde rekabetin ortadan kalkmamasi,

d) Rekabetin (a) ve (b) bentlerindeki amaglarin elde edilmesi i¢in zorunlu olandan

fazla sinirlanmamasi, olarak sayilmistir.
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Kanun’un ikinci kisminin ikinei bolimiinde, Rekabet Kurulu’nun yetkileri
belirtilmistir. Ayn1 kismin {igiincii boliimiinde ise, idari para cezalar1 belirtilmistir.
Kanun’un ii¢lincii kisminda teskilat bashigi altinda, Rekabet Kurumu’nun teskili

gorevi, ozerkligi ve bagimsizlig1 belirlenmistir.

Kanun’un doérdiincii kisminda, kurulun inceleme ve arastirmalarinda usul,
besinci kisminda rekabetin sinirlanmasinin 6zel hukuk alanindaki sonuglari, altinci

kisminda ise son hiikiimler belirtilmistir.

1.3.5.2. Rekabet Kurumu

RKHK’nin 20. maddesi ile, mal ve hizmet piyasalarinin serbest ve saglikli bir
rekabet ortami i¢inde tesekkiiliniin ve gelismesinin temini ile bu kanunun
uygulanmasmi gozetmek ve kanunun kendisine verdigi gorevleri yerine getirmek
iizere, kamu tiizel kisiligini haiz idari ve mali 6zerklige sahip Rekabet Kurumu tegkil
edilmistir. Kurum’un, Glimriik ve Ticaret Bakanligi ile iliskili ancak tamamen
bagimsiz olarak gorevini yapacagi hikkme baglanmistir. Ayrica Kurum’un
teskilatinin “Rekabet Kurulu”, “Bagkanlik” ve “Hizmet Birimleri”nden olustugu da

21. madde ile diizenlenmistir.

Rekabet Kurulu, Kurum’un karar organi olup biri baskan biri ikinci bagkan
olmak tizere toplam 7 iiyeden olusur. Kurul iiyeleri Kanun’da belirtilen sartlar1
tastyan kisiler arasindan 6 yilligina Bakanlar Kurulu tarafindan atanir. Siiresi biten
iiye yeniden secilebilir. Bakanlar Kurulu ayrica, kurul {iyeleri arasindan baskan ve
ikinci bagkani atar. Kurul’un menfi tespit yapmak, ihlale son vermek, muafiyet karar1
vermek, muafiyet ve tespit kararlarmi geri almak, bilgi istemek ve yerinde inceleme
yapabilmek gibi yetkileri vardir. Rekabet Kurumu’nun hizmet birimleri; Daire
Baskanliklar1 seklinde teskilatlanmis ana hizmet birimleri, danisma birimleri ve

yardimci hizmet birimlerinden olusur.
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Piyasalarda rekabetin saglanmasi ve korunmasi amaciyla Rekabet Kurumu

(www.rekabet.gov.tr);

e Ayrintili olarak diizenlenmis inceleme ve sorusturma siire¢leri sonucunda
piyasadaki rekabeti bozan, engelleyen ya da kisitlayan tesebbiisleri

cezalandirmakta,

o Rekabet kurallariyla catismakla birlikte ekonomiye katkis1 bulunan,
tiikketicilere yarar saglayan anlagmalara muafiyet tanimakta, bu tiir anlagmalar

icin ikincil diizenlemeler yapmakta,

o Belirli bir biiyiikliigiin lizerindeki birlesme, devralma ve ortak girisimleri

inceleyerek piyasalarda tekellesmenin Oniine ge¢mekte,

o Ozellestirme asamasinda kamu tesebbiislerinin 6zel sektdre devrini de
incelemekte ve Ozellestirme yoluyla devletin ekonomideki etkinligi

azaltilirken, kamunun terk ettigi alanlarda tekellesmeye engel olmakta,

o Piyasalardaki rekabeti olumsuz yonde etkileyecek ya da kisitlayacak
nitelikteki c¢esitli kanunlar ve diizenlemelerle ilgili olarak ilgili kamu kurum
ve kuruluslarma goriisler gondererek piyasalarda rekabet kosullarinin hakim

kilimmasimni1 saglamaktadir.

Tirkiye’de haksiz rekabetin 6nlenmesine yonelik olarak hukuki diizenlemeler
zannedilenin aksine RKHK’da degil, Tiirk Ticaret Kanunu ile Bor¢lar Kanunu’nda
yer almaktadir. Haksi1z rekabet ile ilgili sikayetlerin 6nemli bir kismi, Ticaret Kanunu
cercevesinde ele alinmakta ve Ticaret Mahkemeleri tarafindan ¢Oziime
baglanmaktadir. Bir kismu ise 4077 Sayili Tiiketicinin Korunmasi Kanunu
hiikiimlerine gore degerlendirilerek, Glimriik ve Ticaret Bakanligi biinyesindeki
Piyasa Gozetimi ve Tiiketicinin Korunmasi1 Genel Miidiirligii ile mevcut diger yasal

merciler tarafindan degerlendirilmektedir (Rekabet Kurumu, 2010: 12)
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1.4. REKABETIN OLUMLU FONKSIYONLARI

Ekonominin kiiresel olarak ifade edildigi bugiiniin kosullarinda rekabetin
serbest piyasa mekanizmasinin en temel dislisi oldugu ve ayrica gerek sosyal gerekse
ekonomik yasamin diizenleyici unsuru oldugu iizerinde ortak bir goriis vardir
(Altuntug, 2007: 135). Ekonomik hayatin diizenlenmesinde siiphesiz rekabetin
onemli bir yeri vardir. Ancak rekabetin ekonomik sonuglar1 diinyada 20. yiizyilda
anlasilmaya baglanmisken, rekabet hukuku daha uzun bir ge¢mise sahiptir. Bunun
dogal sonucu olarak, rekabet hukukunun kabuliinde ekonomik gerekcelerin yani sira,

sosyal ve ahlaki degerlerin de etkili oldugu goriliir (DPT, 1994: 15).

Bir ekonomik sistemde, sosyal yasamda veya herhangi bir sportif faaliyette,
nerede olursa olsun rekabetin dnemini ve yararlarmi anlayabilmek i¢in, rekabetin
hangi fonksiyonlar1 yerine getirerek olumlu sonuglar dogurdugunu incelemek
gerekmektedir. Rekabetin olumlu fonksiyonlarini, genel, ekonomik ve sosyal

yoniiyle incelemek miimkiindiir.

1.4.1. Genel Olarak Olumlu Fonksiyonlar:

Rekabet ortaminda, tiim taraflar daha genis bir segcme ve tercih yapma
Ozgiirligline sahip olacaklardir. Hem iiretilen mal ve hizmet sayis1 daha fazla olacak,
hem de bu mal ve hizmetlerin temin edilebilecegi kaynaklar daha c¢esitli olacaktir
(Tiirkkan, 2001: 84). Bu da birden fazla farkli igyerinde ¢alisabilme imkanm veya
siyasi anlamda birden fazla farkli politik goriis arasinda tercih yapabilme imkani

saglayacaktir.

Bununla birlikte, rekabetin her alanda iyinin kdétiiye tercihini saglamaya ve
ulasilan performansi daha da arttirmaya zorlayici bir etkisi vardir (Tiirkkan, 2001:
88). Siirekli rasyonel davranmaya zorlayan bu baski sayesinde yarigin sonucunda
sadece bir kazanan varmis gibi goriinse de aslinda yaris i¢erisindeki tiim katilimcilar
da az veya c¢ok kazanmis olacaklardir. Ciinkii yaris sonunda, rekabet olmasaydi

ulagamayacaklar1 performansa ulasmig olacaklardir.
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Rekabetin en onemli fonksiyonlarindan birisi de yenilikleri tesvik etmesidir
(Tiirkkan, 2001: 87). Ornegin siyasi anlamda yeni politikalar, segcmenin tevecciihiinii
kazanmaya yol acarken, ekonomik anlamda yeni iiretim teknolojileri veya pazarlama

yontemleri, maliyetlerin diismesine ve karin maksimizasyonuna yol acacaktir.

1.4.2. Ekonomik Ac¢idan Olumlu Fonksiyonlar

Makro ve mikro diizeyde ekonominin diizenlenmesinde rekabetin 6nemli bir
yeri vardir. Ekonomik ac¢idan hangi mallarin, nerede ve ne kadar tiretilecegi kararmin
tiikketicinin istekleri dogrultusunda verilmesini ifade eden tiiketici egemenligi rekabet
sayesinde saglanir. Asil amaglar1 pazar paylarini ve karlarin arttirmak olan firmalar,
bunu tiiketici tercihlerini yakindan takip ederek yapabileceklerdir (Tiirkkan, 2001:
83-84). Rekabetin ekonomik sonuglarmin tiiketiciler {izerindeki biitlin etkileri,
tiiketiciler yararmadir. Tarith boyunca, tiiketicilerin korunmalar ile rekabet sartlaria
uyulmasi ile ilgili kurallar bir biitiin olarak, birlikte diisliniilmiistiir. Biitiin bu
diizenlemelerde hedeflenen amag, tiiketiciye belli bir mal i¢in piyasa fiyati lizerinde

bir bedel odettirilerek zarar verilmesine engel olmaktir (DPT, 1994: 15-16).

Rekabetin 6nemli sonucglarindan birisi de kit kaynaklar1 etkin kullanmaya
zorlamasidir. Ekonomik kaynaklar genellikle sinirlidir. Bu nedenle verimlilik i¢in
satilabilir mallarin, en uygun teknolojiler kullanilarak, en uygun yerde, en uygun
sekilde ve en uygun girdiler kullanilarak iiretilmesi gerekir. Kaynaklarin etkin
kullanimy, igletmelerin iirettigi mallar1 en diisiik maliyetle iiretip en uygun fiyatla
satmast imkanini yaratrr (Tirkkan, 2001: 85). Ekonomik verimliligin elde
edilmesinde rekabet piyasasi, tekel piyasasina gore iistiinliik arz eder. Isletmelerin

daha az kaynak tiiketimine yonelmeleri, rekabetin sonucudur (DPT, 1994: 19).

Kaynaklarin verimlilikten uzak ve etkin olmayan bir sekilde kullanilmasi her
seyden onemlisi kaynak israfina yol acacaktir. Bu durumdaki isletmelerin karlarinin
diismesi hatta zarar ederek piyasadan cekilmesi s6z konusu olabilecektir. Etkin
olmayan girisimlerin elimine edilmesi ile rekabetin yarattigi maliyetler olarak

karsimiza ¢ikan bu durum aslinda kaynaklar1 etkin kullanmayan isletmelerin
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varliklarin1 siirdiirmesinin topluma yiikledigi maliyetler diisiiniildiigiinde kabul

edilebilir kalmaktadir (Ttirkkan, 2001: 86).

Rekabetin islerliginin tam anlamiyla saglanmasi sartiyla, hi¢bir kimsenin mal,
hizmet ve iiretim faktorlerinin fiyatlar1 tizerinde s6z sahibi olmadig1 yarigmaci bir
ortamda gelir dagilimi da herkesin hak ettigi kazanglar1 yansitacaktir (Tiirkkan, 2001:
90). Rekabet, gelirin ekonomik c¢aba ve basartya bagimhiligini arttirarak, diger
yollardan elde edilen gelirlerin ortadan kalkmasina neden olmaktadir (Bekmez, 2008:
6). Bu anlamda, toplumdaki gelir dagilimi esitsizlikleri ise en azindan adil yarisma

ortaminin varlig ile siirekli degisme baskis1 altinda kalacaktir.

1.4.3. Sosyal Acidan Olumlu Fonksiyonlar:

Rekabet, kiiltiirel farkliliklarin, zevk ve tercihlerdeki farkliliklarin en st
diizeyde yasama sansini bulabilecegi ve toplumsal uyumun en diisiik maliyetle ve
zora basvurulmadan saglanabilecegi bir toplum diizeni olusturma imkani
olusturmaktadir. Rekabet ortami, bireyin iktisadi olarak topluma acilmasinda en
genis secenekleri ortaya koyan bir mekanizma olusturmaktadir. Rekabet, bireylerin
sosyal mobilitelerini arttiran ve gelistiren etkiler yaratarak, bireysel dinamiklerden en

iist diizeyde yararlanilmasini saglar (Tiirkkan, 2001: 85).

Rekabetin 6nemli fonksiyonlarindan birisi de bireysel ve toplumsal ¢ikarlari
bagdastiran bir igsleve sahip olmasidir. Rekabet ortaminda faaliyet gosteren isletmeler
kendi ¢ikarlarint korumak i¢in toplumsal ¢ikarlara uygun hareket etmek zorunda
kalacaklardir. Hem kar maksimizasyonu saglama cabalari, hem de fiyatin istenildigi
gibi belirlenememesi bireysel c¢ikarlarla toplumsal c¢ikarlarm bagdastiriimasi
konusunda en onemli kosullar olarak gériinmektedir (Tiirkkan, 2001: 87). Rekabet,
siyasi gii¢ elde etme potansiyeli de olan ekonomik giiciin tek bir elde toplanmasini

onleyerek, bu giiciin toplumda yayginlastirilmasini temin eder (DPT, 1994: 17).
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Rekabet ortami1 toplumlarm birgok alanda yapacaklari tercihlerin, hi¢cbir baski
ve zorlamaya maruz kalmadan kendiliginden yapilmasini saglayabilecek bir
ortamdir. Tamamen kurallara bagli olmak, keyfiliklerin ve ayricaliklarin olmamasi

demokrasi ile rekabet anlayis1 arasindaki benzerliklerdendir (Tiirkkan, 2001: 89).

1.5. REKABETIN OLUMSUZ SONUCLARI

Bugiin diinyada oynanan kiiresel oyunda, yarisin boyutunu, kisitlarini,
kapsamii ve kosullarini belirleyen ve yarigin sonunda isletmelerin performanslarinin
Olciilmesini saglayan yegane kriter rekabet mekanizmasi olmustur. Tasarrufun yerine
gecen sinirsiz harcama tutkusu, her nesnenin ve her degerin alinip satildig: dlgekte
genisleyen pazarlastirma eylemi ve tiiketmeye odaklandirilan ve tiiketerek tatmin
oldugu zannettirilen bir birey sablonu ortaya ¢ikarmistir (Altuntug, 2007: 140-141).
Rekabete yapilan elestirilere de sik sik konu olan, rekabetin istenmeyen olumsuz

sonuclar1 sunlardir (Tiirkkan, 2001: 91-94):

e Kendi kendisini yok etmesi

e Yarattig1 maliyetler

e Kisa vadeyi 6n plana ¢ikarmasi

e @iivensizlik yaratici etkileri

e Acmmasizlig1 ve toplumu sosyo-Kkiiltiirel agidan olumsuz etkilemesi

e Gereksizligi ve ikame edilebilirligi

Rekabetin kendi kendini yok etmesi seklindeki olumsuz etkisi, 6zellikle 6lgek
ekonomilerinin yiiksek oldugu alanlarda kendisini gdsterebilir (Tiirkkan, 2001: 91).
Yaris icerisindeki bir katilimci, sahip oldugu istiinliikler ile siire¢ icerisinde tiim

rakiplerini elimine ederek, rekabeti tamamen ortadan kaldirabilir.

Rekabet siirecinde etkin olmayan girisimlerin elimine edilmesi ile rekabetin
yarattig1 maliyetler olarak karsimiza ¢ikan ve kaynak israfi oldugu i¢in elestirilen bu
durum, aslinda rekabetin ekonomik agidan olumlu fonksiyonlar1 bashigi altinda da

ifade edildigi tizere, kaynaklar1 etkin kullanmayan isletmelerin varliklarmi
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sirdiirmesinin topluma yiikledigi maliyetler diisiiniildiigiinde kabul edilebilir
kalmaktadir. Rekabet baskis1 nedeniyle taraflarin kisa vadeli meselelerle ¢ok fazla
mesgul olarak uzun vadeli diistinme eksikligi yasamalari, rekabet siirecinin tiimii ile

ilgili degil, belirli bir donemi i¢in kabul edilebilir bir elestiridir (Tiirkkan, 2001: 92).

Rekabet siirecinde yasanilan basarisizlik riski, siirekli bir glivensizlik
ortaminin olusmasina yol acar (Tiirkkan, 2001: 93). Ancak isin dogas1 geregi olusan
bu olumsuzlugun etkisi, alinacak birtakim giliven arttirici tedbirlerle (issizlik sigortasi

vb.) azaltilabilir.

Rekabet siirecinde katilime1 veya katilimcilar kendi ¢ikarlarini maksimize
etme adina, toplumsal ¢ikarlar1 6nemsemeden acimasiz bir sekilde etik dis1
uygulamalara girisebilirler. Rekabet icerisinde bazi1 degerlerin géz ardi edilerek bazi
kazanglar saglanmasi s6z konusu olabilecegi gibi, tam tersi bu degerlere sahip
ctkmanin getirecegi prestiji ve kazanci elde etmek isteyen katilimec1 veya katilimcilar
da s6z konusu olabilecektir (Tiirkkan, 2001: 94). Etikten yoksun bir rekabet anlayisi,
hem 0zel sektdr kuruluslarnda hem de kamu organizasyonlarinda sonuglari
bakimindan vahim durumlarin ortaya ¢ikmasina neden olabilir. Ancak giiven kaybina
ugramig bir organizasyonun uzun siire ayakta kalmasi miimkiin degildir (Gokalp ve
Kesbig, 2005: 119). Burada her iilkenin, her toplumun veya her grubun sosyo-

kiiltiirel degerlere bakis acis1 belirleyici bir rol oynayacaktir.

Ozellikle Yeni Chicago Okulu’nun bazi iiyeleri tarafindan, rekabetin olumlu
sonuclarinin ne sekilde elde edildiginin 6nemli olmadigi, dolayisiyla rekabetin
olumlu sonuglar1 saglanmak iizere rekabetin yerine baska bir mekanizmanin
(monopol piyasast gibi) kullanilabilecegi fikri, aslinda ancak belirli kosullarda ve

sinirli alanlarda s6z konusu olabilmektedir (Tiirkkan, 2001: 94-95).
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1.6. REKABET STRATEJILERI

Rekabet giiciiniin analizinde iki 6nemli boyut vardir. Bunlardan birisi rekabet
giliciiniin nasil elde edilecegi, digeri ise rekabet giiciiniin nasil kullanilacagidir
(Tiirkkan, 2001: 106). Rekabet giiciiniin nasil elde edilecegi ve nasil kullanilacagi ile
ilgili olarak rekabet stratejileri olgusu aciklanmasi gereken bir kavram olarak

karsimiza ¢ikmaktadir.

Strateji kavrami, isletme ve yonetim alaninda 20. Yiizyil’mn ikinci yarisindan
itibaren, isletmenin gevresiyle arasindaki iliskileri diizenleyen ve rakiplerine {istlinliik
saglayabilmek amaciyla kaynaklarini harekete geciren bir anlamda kullanilmaya
baslanmistir (Dinger, 2007: 17). Bugiin modern anlamda strateji, biitiinciil bir
yaklagimla, isletmeye istikamet vermek ve rekabet iistlinliigii saglamak maksadiyla,
isletme ve g¢evresini siirekli analiz ederek uyum saglayacak amaglarin belirlenmesi,
faaliyetlerin planlanmasi ve gerekli ara¢ ve kaynaklarm yeniden diizenlenmesi siireci
olarak tanimlanabilir (Dinger, 2007: 21). Tanimda ad1 gegen siireg, stratejik yonetim
stirecidir. Stratejik yonetim siireci, isletmelerin genel yonetim siirecinin bir parcasidir

(Dinger, 2007: 35).

Stratejik yOnetim siireci ig¢erisinde rekabet stratejileri ise, isletmenin iginde
bulundugu pazarda rakiplerine karsi nasil hareket edecegi ve onlarla nasil rekabet
etmesi gerektigi ile ilgili konular1 inceler. Rekabet stratejileri, belirli bir pazarda
miisteriler i¢in deger yaratan ve sahip olunan temel yetenekler araciligiyla rekabet
istlinliigli saglamaya yonelik karar ve davraniglarin biitiinii olarak tanimlanabilir

(Ulgen ve Mirze, 2010: 251).

Porter’a gore bir sektorde rekabet eden her firmanin, acikca tanimlanmis
olsun veya olmasm, bir rekabet stratejisi vardir. Porter, rekabetin sadece rakipler
arasinda yasanan bir durum olmadigmi ve rekabet stratejisini sekillendiren bes
rekabet giliciiniin bulundugunu o6ne siirmektedir. Bu bes rekabet giicii sunlardir

(Porter, 2010: 34-48):
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e Yeni girisimcilerin tehdidi

e ikame iiriin ve hizmet tehdidi
e Tedarikcilerin pazarlik giicii
e Alicilarin pazarlk giicti

e Mevcut rakipler arasindaki ¢ekisme

Yeni
Girisimcilerin
Tehdidi

Mevcut
Tedarikgilerin Rakipler Alicilarin
Pazarlik Giicii Arasindaki Pazarlik Giicii
Cekisme

ikame Uriin
ve Hizmet
Tehdidi

Sekil 1.3. Rekabeti Sekillendiren Bes Giig

Kaynak: Porter, M. E. (2010), Rekabet Uzerine, (Ceviren Kivang Tanriyar),
Optimist Yaynlari, Istanbul, s. 34.

Bir sektorde yeni girisimciler, yeni kapasitenin yani sira fiyatlara, maliyetlere
ve rekabet i¢in gerekli yatirim oranina baski uygulayan bir pazar pay: elde etme
arzusunu tagirlar. Bir sektordeki yeni girisim tehdidi mevcut giris engellerinin
yiiksekligine ve yeni girisimcilerin yerlesik isletmelerden bekleyecekleri tepkilere

baghdir (Porter, 2010: 38).

Ikame iiriin, bir sektdr iiriinii ile ayn1 ya da benzer islevi farkli yoldan
gdrmektedir. Tkame iiriin ya da hizmetler fiyatlara bir {ist smir koyarak sektdriin kar
potansiyelini kisitlar (Porter, 2010: 47). Giclii tedarikgiler ¢esitli yollarla, degerin

cogunu ele gecirirler. Giiglii tedarikciler, maliyet artiglarini kendi fiyatlarma
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yansitamayan bir sektorden karlilik sizdirabilirler (Porter, 2010: 43-44). Porter’a gore
tedarik¢ilerin gii¢lii oldugu kosullar asagidaki gibi siralanabilir:

e Satis yaptig1 sektérden daha giicliidiir.

e Gelir acisindan sektore biiylik olciide bagimli degildir.
e Tedarikciler farklilastirilmis iirtinler sunar.

e Temin ettigi iirlinlin ikamesi yoktur.

e Sektore entegre olma tehdidi arz eder.

Gli¢lii miisteriler, fiyatlarin diisiiriilmesi i¢in baski yaparak, daha yiiksek
kalite ya da daha ¢ok hizmet talep ederek ve genellikle sektor katilimcilarini birbirine
diisiirerek daha ¢ok deger elde edebilirler. Ustelik biitiin bunlar1 yaparken sektor
karliligmi zarara ugratirlar. Alicilar pazarlik kozuna sahipler ise giigliidiirler (Porter,
2010: 44-45). Porter bir miisteri grubunun pazarlik kozunu elinde bulundurdugu

kosullar1 asagidaki gibi siralamastir:

e Alict sayist azdir ya da her biri tek bir saticinin boyutuna oranla yiiksek
hacimlerde alim yapar.

e Sektor iirlinleri standarttir ve farklilasmamastir.

e Alicilar satic1 degistirdiklerinde ¢ok az degistirme maliyeti ile karsilasirlar.

e Saticilarin ¢ok karli olmas1 durumunda, geri ¢ekilip sektor tiriintinii kendileri

iiretmek gibi tehdit arz ederler.

Mevcut rakipler arasindaki ¢ekisme fiyat indirimi, yeni ilirlin sunumlari,
reklam kampanyalar1 ve hizmet iyilestirme gibi bir¢cok sekilde gerceklesir. Yogun
cekisme bir sektoriin karhiligini sinirlar. Cekismenin en yogun oldugu kosullar

asagidaki gibi siralanabilir (Porter, 2010: 48-49):

e (ok sayida rakip vardir ya da biiyliklilk ve gii¢c acisindan asagi yukar1 ayni
seviyededirler.

e Sektor yavag bliyiiyordur.

e (ikis engelleri yiiksektir.



33

e Rakipler islerine ¢cok baghdir
e Firmalar birbirlerini tanimadiklari, rekabet konusunda degisik yaklagimlar
benimsedikleri ya da farkli hedefleri oldugu i¢in birbirlerinin isaretlerini

okuyamazlar.

1.6.1. Genel Rekabet Stratejileri

Ayakta kalmak ve ekonomik refahini siirdiirmek isteyen iilke veya firmalarin
bir rekabet politikas1 ve stratejisi belirlemeleri bir zorunluluktur. Hem kaliteli, hem
farkli, hem ¢esitli, hem de seri iiretim yapan, ayni1 zamanda da miisteri tercihlerindeki
degisimleri gorebilen, miisteriye rakiplerin sunamayacagi ¢ok farkli yararlar
sunabilen iilke, bolge ve firmalar rakipleriyle rekabet edebilecektir (Bahar ve Kozak,

2005: 56).

Ayni sektorde benzer mal ve hizmetleri ayn1 grup miisteriye sunan isletmeler
birbirleri ile rekabete girerler (Ulgen ve Mirze, 2010: 255). Bir sektdrde Porter’a
gore, daha once de ifade edilen bes rekabet giicli ile miicadele etmek i¢in, li¢ genel

strateji yaklagimi vardir. Bu stratejiler sunlardir (Porter, 2003: 44):

e Toplam maliyet liderligi stratejisi
o Farklilastirma stratejisi

e (Odaklanma stratejisi

1.6.1.1. Toplam Maliyet Liderligi Stratejisi

Toplam maliyet liderligi stratejisi, kalite, hizmet ve diger unsurlar ihmal
edilmeden, isletmenin faaliyeti ile ilgili tiim alanlarda maliyetlerin en aza
indirilmesini gerektirir. Maliyet liderligi stratejisi i¢in sadece listelenmis birkag

kalemde maliyetin diisiiriilmiis olmasi kesinlikle yeterli bir ¢caba degildir.

Isletme yoneticilerinin maliyet kontrolii iizerine dikkatle egilmesi ile diisiik

maliyetli bir konuma sahip olmak, isletmeyi bes rekabet giicliniin tamamina karsi
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korur (Porter, 2003: 45). Isletmenin diisiik maliyetli bir konuma sahip olmas1 su

avantajlar1 beraberinde getirmektedir (Ulgen ve Mirze, 2010: 260):

e Mevcut pazarda faaliyet gosteren bir isletmenin diisiik maliyetli bir konuma
sahip olmasi, pazara yeni girebilecek olas1 rakipler i¢in pazara girisin
cekiciligini azaltabilir.

e Sahip olunan diisiik maliyetli konum isletmeye, ikame diirlinlerin pazara
girdigi veya girebilecegi durumlarda fiyatlar1 asag1 yonde diisiirmek suretiyle
miidahale sansi verir.

e Yiiksek pazarlik giicline sahip tedarik¢ilerin fiyat arttirmalart sektérde en az,
diisiik maliyetli bir konuma sahip olan isletmeyi etkiler. Ayrica, tedarik¢ilerin
ileriye yonelik dikey biiylime stratejilerine sahip olmasi, pazara yeni girecek
olas1 rakiplerde oldugu gibi diisiik maliyet stratejisi ile pazara giris
cekiciliginin azaltilmasi suretiyle engellenebilir.

e Maliyet liderligi stratejisi, gii¢lii tedarik¢ilerde oldugu gibi, giiglii alicilarda
da isletmeyi korur. Ozellikle talebin diistiigii zamanlarda isletme sahip oldugu
diisiik maliyetli konum sayesinde, fiyat: diistirmek suretiyle rakiplerinin bir
adim Oniine gegebilir.

e Diisiik maliyetli konuma sahip isletme, sahip oldugu rekabet {istiinliigi
sayesinde, rakiplerinden daha fazla getiri elde eder. Rakipler uzun donemde

konumlarmni daha da kaybedebilirler.

Sahip olunan diisiik maliyetli konumun isletme icin siireklilik gdosterebilmesi
icin, maliyet kontrolii {izerine dikkatle egilen isletme yoOneticilerinin bir yandan da
sektorde, miisterilerin istek ve beklentilerinde meydana gelen degisiklikleri
zamaninda fark etmeleri gerekmektedir. Ayrica, gelisen bilim ve teknolojiye
zamaninda uyum gerekliligi, diisik maliyet kontrolii ¢abalarina kurban
edilmemelidir. Uzun vadede sadece maliyet kontrolii lizerine yogunlasan isletme
yoneticileri, isletmelerinin pazarda sahip oldugu diisiik maliyetli konumu uzun siire
siirdiiremeyebilirler. Tiim bu 6zellikleri ile maliyet liderligi stratejisi, genellikle hizli

degismeyen sektorlerde, standart mal ve hizmet iireten isletmeler tarafindan, daha
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cok i¢ verimlilik odakli bir strateji olarak tercih edilmektedir (Ulgen ve Mirze, 2010:
262).

1.6.1.2. Farkhlastirma Stratejisi

Farklilagtirma stratejisi ise, isletmenin kendini tasarim veya marka ismi,
teknoloji, 6zellikler, miisteri hizmetleri, satic1 ag1 vb. boyutlarda deger yaratan tiim
faaliyetlerinde farkhilastirmasidir (Porter, 2003: 47). Isletme, farkhilastirma stratejisi
ile rakiplerinden farkli sekilde miisteri beklentilerini karsilayarak ve bunun
karsiliginda miisterilerin 6demeyi kabul ettigi daha ytiksek fiyat1 uygulayarak, sektor
ortalamasi iizerinde bir getiri elde etmeye calisir. Miisteri beklentileri sadece mal ve
hizmet konusunda ortaya ¢ikmadigi i¢in, farklilastirma stratejisi de sadece mal ve
hizmet farklilastrmasi anlamma gelmemektedir. Pazarlama stratejisi olarak
degerlendirilebilecek olan mal ve hizmet farklilastirmasi, rekabet stratejisi olarak
kabul edilen farklilastirma stratejisinden daha dar kapsamda kalir. Herkesin
yaptigindan farkli uygulamalar yaparak, miisteri tercihini daha yiiksek fiyata da olsa
kendi mal ve hizmetlerine yOneltmek, rekabet stratejisi olarak farklilastirmanin

esasidir (Ulgen ve Mirze, 2010: 262).

Isletmeler tarafindan gerceklestirilebilmesi halinde farklilastirma stratejisi,
maliyet liderligi stratejisinde de oldugu gibi bes rekabet giicii ile basa ¢ikabilmede
onemli bir avantaj saglar. Misterilerin marka sadakati ve bunun sonucunda fiyatlar
karsisinda olusan daha diisiik hassasiyet nedeniyle farklilastirma stratejisi rekabete
kars1 yalitim saglar. Olusan yiiksek kar marjlar1 diisiik maliyet ihtiyacini ortadan
kaldirir. Farklilasma neticesinde ortaya c¢ikan miisteri sadakati, olast rakipler i¢in
pazara giris engelleri olustururken, ikame f{iriinler karsisinda da avantaj saglar.
Karsilastirma yapilabilecek {iriin ve hizmetin azalmasi alicilarin giiciinii smirlarken,
ayn1 zamanda yiiksek kar marji1 sayesinde tedarik¢ilere karsi da 6nemli bir avantaj

saglanmis olur (Porter, 2003: 47).
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Farklilagsmay1 gergeklestirmenin bazi durumlarda yiiksek bir pazar pay1
kazanmaya engel olmasi yaninda riskleri de vardir. Bu riskler sunlardir (Porter,

2003: 57):

e Diisiik maliyet stratejisi uygulayan rakipler ile kendini farklilastirmis
isletmeler arasinda maliyet farkliliginin ¢cok artmasi sonucu, farkliligin marka
sadakatini koruyamayacak hale gelmesi. BoOylece alicilarm, farklilasmis
isletmenin {iriin veya hizmetini satin almaktan vazge¢mesi.

e Taklit mallarin farklilagtirmanin etkisini daraltmasi

e Alicilarin farkliliga ihtiyacinin zamanla azalmasi

1.6.1.3. Odaklanma Stratejisi

Genel rekabet stratejilerinin sonuncusu olan odaklanma stratejisinde, bir alici
grubu, iirlin yelpazesinin bir kesiti veya pazarin bir boliimii iizerine odaklanmaktir.
Bir¢ok bi¢cim alabilen odaklanma stratejisi, dar stratejik hedefe, daha genis alanda
miicadele eden rakiplerden daha etkin veya verimli bir sekilde hizmet verilebilecegi

fikrine dayanir (Porter, 2003: 48).

Odaklanma stratejisi, maliyet liderligi stratejisi ile farklilastirma stratejisinin
pazarda belirli ve dar bir yelpazede uygulanmasi sonucunda s6z konusu olmaktadir.
Isletmeler belirli miisteri grubuna odaklanmus olarak, maliyet liderligi stratejisi veya
farklilastirma stratejisini uygulayabilirler. Sectikleri hedef miisteri grubuna yonelik,
onlarin ortak Ozelliklerine cevap verecek mal ve hizmetler lizerine odaklasan
isletmeler, boylece stratejilerin etkinliklerini arttirabilirler (Ulgen ve Mirze, 2010:

265).

Odaklanma, isletmenin diisiik maliyet konumuna veya farklilasma konumuna
ya da her ikisine birden sahip oldugu anlamina gelir. Maliyet liderligi stratejisi ile
farklilastirma stratejisi sayesinde kazanilan avantajlar, odaklanma stratejisinde de

ayn1 sekilde, bes rekabet gliciine karsi savunma saglar (Porter, 2003: 48).
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Kaynak: Porter, M. E. (2003), Rekabet Stratejisi - Sektér ve Rakip Analizi
Teknikleri, (Ceviren Giilen Ulubilgen), Sistem Yayncilik, Istanbul, s. 49.

1.6.2. Rekabet Ustiinliigii icin Biiyiime ve Gelisme Stratejileri

Bir isletmenin Oniinde, her biri i¢in bircok degisik stratejinin

uygulanabilecegi dort farkl segenek bulunmaktadir (Dinger, 2007: 204):

e Biyiume
e Mevcut durumunu koruma
e Kiigiilme

e Varligina son verme

Rekabet ortaminda igletmelerin varliklarini devam ettirebilmeleri ve rakipleri

karsisinda giiclii bir konumda olabilmeleri i¢in, biiyiimeye dayali stratejiler agirlikl

olarak izlenmesi gereken stratejilerdir. Global diizeydeki isletmelerle rekabet

edebilecek bir giice ulasma istegi, hizla degisen ¢evre kosullarinin neden oldugu

belirsizlik ve tehditlerin listesinden gelme istegi, s6z konusu degisimlerin sundugu

firsatlardan daha fazla yararlanma arzu ve istegi, tliketici kavraminin degismesi ve

rakiplerin yeni teknolojiler ve biiylik sermayelerle pazarda faaliyet gdstermeleri gibi
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cesitli nedenlere baglh olarak, isletmelerde biiylime ve gelisme ihtiyac1 ortaya

cikabilir (Simsek ve Celik, 2011: 65).

Biiyiime ve gelisme stratejileri izlenirken, biliylimenin olumlu getirilerine
karsilik, kontrolsiiz, hizli ve asir1 bir bliylimenin dogurabilecegi, asir1 biliylimeyi
finanse edecek kaynak temininde karsilasilabilecek giicliikkler, koordinasyonda
zayiflama, biirokratik formalitenin artmasi, kisa vadede getirecegi asir1 is yuki
karsisinda calisanlarin motivasyonlarinin azalmasi ve uyum sorunlar1 gibi ciddi

sakincalarin da olabilecegi unutulmamalidir (Simsek ve Celik, 2011: 66).

Biiyliime, isletmede sayisal ve nitelik olarak bir gelisimi ifade etmektedir.
Isletmenin ozelliklerine gore satis getirilerinde, iiriin ¢esitliliginde, kaynak
biiytikliglinde, varlik biiyiikliigiinde ve kapasite kullanim1 gibi unsurlarda niceliksel
artis sayisal biliylime ve gelismeyi ifade ederken, isletmede bulunan unsurlarin
kalitesinin yiikselmesi niteliksel bilyiimeyi ifade etmektedir (Ulgen ve Mirze, 2010:
199). Bir isletmede niceliksel biliyiime ile birlikte niteliksel biiylimenin de saglanmas1
saglikli bilyiime icin bir gerekliliktir. Ornegin bir isletmede satislar siirekli artarken
beseri unsurun, teknolojinin ve i3 yapma yontemlerinin de gelismesi saglikli
biiylimenin gdstergesi olacaktir (Islamoglu, 2008: 187). Biiyiime ve gelisme
stratejileri, i¢ bliylime ve dis biiyiime olmak iizere iki grupta incelenebilir (Eren,

2010: 228).

1.6.2.1. i¢ Biiyiime

Isletmenin faaliyet gosterdigi mevcut {iriin veya pazar alaninda kendi gaba ve
kaynaklarini kullanarak, faaliyetlerin genisletilmesi yoluyla gergeklestirilen biiyiime

i¢ biiylimedir (Simsek ve Celik, 2011: 67).

I¢ biiyiime, pazara niifuz etme, iiriin farklilastirmas1 ve pazar faklilagtirmasi
yoluyla ayni iiretim alaninda yatay yonde olabilecegi gibi, daha 6nce satin aldigi
girdileri kendisinin liretmesi veya irettigi mallarin tiiketicilere ulastirilmasi gibi

farkl faaliyet alanlarinda dikey yonde de olabilir (Simsek ve Celik, 2011: 67-69).
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Yatay yonde i¢ biiylime stratejilerinin temel hedefi daha biiyiik miktarlarda
satls yapmak suretiyle isletmenin pazardaki etkililigini arttirmaktir. Bu stratejinin
basar1 ile uygulanabilmesi, isletmenin belirli bir alanda kazanmaya basladig tekelci
ozelligi engellemeye yonelik bir devlet miidahalesinin olmamasina, biiyiiyen bir
sanayi dalinda rekabet ediyor olmasina, rekabet lstiinliigliniin saglayacagi olgek
ekonomisine gore faaliyet gosteriyor olmasina ve genisleyen oOrgiit yapisini
yonetebilecek Olctide mali ve beseri kaynaga sahip olmasma baghdir (Simsek ve

Celik, 2011: 68).

Dikey yonde i¢ biiyiime stratejileri ise, tiretim girdilerinde bagimliliktan
kurtulma, maliyetleri diisiirme, kaliteyi gelistirme ve biitiin bunlarin sonucunda
karlihig arttrma seklinde isletme acisindan istiinliikler saglar. Ancak durgunlasan
veya gerilemeye baglayan sektorlerde isletmeyi yeni bir mamul veya pazar alanina
girerek biliylime firsatlarindan yoksun birakmasi sebebiyle, dikkatle secilip

uygulanmasi gerekmektedir (Dinger, 2007: 208).

1.6.2.2. Das Biiyiime

Bir isletmenin kendi iilkesinde veya iilkesi disinda faaliyet gosteren baska
isletmelerin kaynak ve yeteneklerinden yararlanmak suretiyle biiyiimesi ve gelismesi,
dis biiyiime olarak adlandirilir (Simsek ve Celik, 2011: 70). Isletmeler dis biiyiime
stratejisine, farkli amaclarla bagvururlar. Bu amaglarin belli baslilar1 su sekilde

siralanabilir (Simsek ve Celik, 2011: 70-71):

e Mevcut kaynak ve yeteneklerle yapilmast miimkiin olmayan islerin
gerceklestirilebilmesi

e Degisen ¢evre kosullarina uyum gosterme ve rekabet iistiinliigii saglayici yeni
teknolojileri alip kullanmanin daha kolay hale gelmesi

e Ortaklara ve c¢alisanlara daha 6nce verilemeyen hizmetlerin verilebilmesi

e Yeni kredi ve finansman bulma firsatlarinin ortaya ¢ikmasi

e Isletmenin pazarda rekabet baskis1 goren degil, rekabet baskisi olusturan bir

rekabet giicline ulagmasi
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D1s bliylime stratejisinde isletmeler tarafindan tercih edilen yontem, satin
alma yontemi, tam birlesme yontemi veya sirket evlilikleri yontemi olabilecegi gibi,
calismanin ikinci boliimiinde ayrmntili olarak incelenecek olan stratejik isbirligi
yontemleri de olabilir. Hangi yontem tercih edilirse edilsin, kiiresellesen pazarlarda
faaliyet gosteren isletmelerin karsi karsiya kaldigi riskleri azaltmasi nedeniyle, dis
bliylime stratejileri giinimiizde gittikce yayginlasan stratejik alternatif haline

gelmistir (Eren, 2010: 236).

1.6.3. Kiiciik Isletmeler ve Rekabet Stratejileri

Cok ¢esitli 6zellik ve tiirde kurulabilmesi nedeniyle, ozellikle kiiciik
isletmelerle ilgili ortak kabul goérmiis bir tanimlama yapmak miimkiin degildir.
Ancak genel bir yaklasimla kiiclik isletmeler, bagimsiz bir miitesebbis tarafindan
kolayca kurulup isletilebilen ve goreli olarak kiiclik iktisadi birimler olarak

tanimlanabilir (Dinger, 2007: 435).

Isletmeler biiyiikliik a¢isindan mikro kiigiik, kiigiik, orta, biiyiik ve dev
isletmeler olmak iizere besli bir siniflamaya tabi tutulabilirler (Simsek ve Celik,
2011: 53). Isletmelerin biiyiikliiklerini belirlemede, niceliksel ve niteliksel olarak cok
sayida biiyiikliik ol¢tisti kullanilabilmektedir.

Calisan personel sayisi ile yillik satis hasilat1 ya da mali bilangosu, biiyiikliik
Olciisti olarak kullanildiginda mikro kiiciik isletmeler, 10 kisiden az personel
istihdam eden ve yillik satis hasilat1 ya da mali bilangosu 1 milyon TL’yi ge¢gmeyen
isletmelerdir. Kiiciik isletmeler, 50 kisiden az personel istihdam eden ve yillik satis
hasilat1 ya da mali bilancosu 5 milyon TL’yi ge¢meyen isletmelerdir. Orta
biiyilikliikteki isletmeler ise, 250 kisiden az personel istihdam eden ve yillik satis
hasilat1 ya da mali bilangosu 25 milyon TL’den az olan isletmelerdir (Simsek ve

Celik, 2011: 54).

KOBI’ler (Kiigiik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmeler) ekonomik ve sosyal

acidan iilkelerin gelisme diizeyini etkileyen isletmelerdir. Tiirkiye, KOBI’ler
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acisindan 6nemli bir potansiyele sahiptir (Gokalp ve Kesbig, 2005: 462-463). Artik
gecmiste oldugu gibi kiiciik isletmeler denilince basarisiz oldugu i¢in biliyliyememis,
kiiciik Olgceklerde kalmaya mahkum ve siirekli devlet tarafindan desteklenmeye
muhtag isletmeler anlasilmamalidir. Tam tersine bugiiniin kii¢iik isletmeleri, sahip
olduklar1 esneklikleri ile dinamik, degisen sartlara siiratle uyabilen, biirokratik
olmayan yapilariyla yaratici, yenilik¢i, talep bosluklarini hizli bir sekilde yakalayip
firsatlar1 zamaninda degerlendirebilen isletmeler olarak algilanmalidir (Miiftiioglu,
2002: 31). Bu ozellikleriyle kiigciik ve orta oOlgekli isletmelerin ekonomik ve
toplumsal kalkinmada ¢ok 6nemli su rolleri yerine getirdigi ifade edilmektedir (Iraz,

2010: 214-219):

e FEkonomiye dinamizm kazandirma

e Istihdam ve yeni is imkéanlar1 yaratma
e Esneklik ve yenilikleri tegvik etme

e Bolgesel kalkinmay1 hizlandirma

e Rekabeti koruma

e Yabancilasmay1 azaltma

e Orta smufi giiclendirme

Kiiciik ve orta oOlgekli isletmelerde isletme sahibi, isletmenin kimligini
belirleyen temel unsurdur. Isletme sahibinin ayn1 zamanda girisimci ve yoneticilik
niteliklerini kisiliginde biitiinlestirmis olmasi, bu isletmelerin performansi agisindan,
dolayisiyla iilkenin ekonomik performanst agisindan biiyilk ©Oneme sahiptir

(Miiftiioglu, 2002: 45).

Dinamik lider 6zellikleri ile iyi yonetilen kiiclik ve orta 6lgekli isletmelerin,
yarinin biiyiik isletmeleri olmasi imkan dahilindedir. Bu isletmelerin biiyiik
isletmelerle rekabet etmede sahip olduklar1 avantajlar ve avantajli olduklar1 ortamlar

su sekilde siralanabilir (Celik ve Akgemci, 2010: 125-126):

e Miisteri ve isletme personeli ile daha yakin iligkiler igerisine girebilmek
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e Pazarlama, liretim ve hizmet konularinda biiyiik isletmelere gére daha esnek
olabilmek

e Biiylik miktarda yatirima girmeden once yeni bir fikir veya bulusa pazarin
tepkisinin bilinmesinin zorunlu olmasinda

e Uretilen mal ve hizmetin pazarinin sinirl olmasinda

e FEl emeginin mal ve hizmetin lretilmesinde 6nemli bir faktor olarak yer
almasinda

e Uretilen mal ve hizmete olan talebin sinirli olmasinda

e Kolay bozulabilen mallarin pazarlanmasi ya da tiretilmesinde

e Personel ile yakin iligkilerin gerekli olmasinda

e Teknik gelismelere kisa siirede ayak uydurabilme yetenegine sahip
olunmasinda

e Yatirim yapilirken daha ¢ok kendi 6z sermayelerine agirlik verilmesinde

e Desteklenmeleri ayni zamanda {ilkedeki issizli§in azalmasi anlamina
gelmesinde

o Isgorenlerin kendi bolgeleri veya yasamak istedikleri bdlgelerde
kurulmasinda

e Ulke i¢indeki farkli bolgelerin kalkmmasida ve ¢evrenin korunmasinda

Biiyiik isletmeler karsisinda kiiciik ve orta dlgekli isletmelerin, siralanan bu
avantajlar1 yaninda stratejik 6nemde dezavantajlara da sahip olduklar1 bir gercektir.

Bu dezavantajlar su sekilde siralanabilir (Dinger, 2007: 445-447):

e Yil igerisinde mevsimlere ve aylara gore degiskenlik gdsteren ciddi satis
dalgalanmalar1 yasarlar.

e Biiyiik isletmelerle ve kiiclik isletmelerin kendi aralarindaki rekabetten
olumsuz olarak etkilenmeleri miimkiindiir.

e Karar almada tek yoneticiye bagimlilik, birtakim avantajlar saglamasmin
yaninda bazen igletmeyi basarisizliga da sevk edebilir.

e Kurulmasindaki en 6nemli faktor olan bagimsiz calisabilme imkani, bazi

sebeplerle kaybedilebilir.
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e Uzun vadeli planlama, pazarlama, iirlin gelistirme ve lretim, finansman,

vasifl isgiicii gibi konularda isletme i¢i yapisal yetersizlikler olabilir.

Bu dezavantajlar nedeniyle kiiclik isletmeler, standart mamuller konusunda,
biliyiik isletmelerin Ozellikle fiyat baskisiyla karsilasmakta ve rekabette geri
kalmaktadirlar. Ancak kiiciik isletmelerin belirleyebilecekleri diger rekabet
stratejilerinden farkli olarak bazi alternatif rekabet stratejileri pazarda rekabet
edebilmeleri icin stratejik Ooneme sahiptir. Bu stratejiler su sekilde agiklanabilir

(Dinger, 2007: 447-450):

e Uzmanlagsma

Kiiciik isletmelerin rekabet {istiinliigii saglayabilece§i en Onemli alan
uzmanlasmaktir. Biiyiik isletmeler, 6l¢ek ekonomisi ile fiyat rekabeti yapma giiciine
sahip olmaktadir. Dolayisiyla standartlastirilmis tiriinlerde kii¢iik isletmelerin biiyiik
isletmelerle rekabet edebilmeleri ¢ok zordur. Buna karsilik kiigiik isletmelerin,
standartlastirilmamis 6zel amaclh kullanimi olan f{iriinlerin iiretimi konusunda

uzmanlasarak rekabet Ustiinliigii elde edebilme imkanlar1 vardir.

e FEsneklik

Kiigiik isletmeler, biiyiik isletmelere gore daha esnek bir yapiya sahiptirler.
Tiiketici tercihleri bugiin ge¢mise gore ¢ok daha hizli bir sekilde degismekte, ayrica
bolgelere gore de birgok farkliliklar1 barndirmaktadir. Yapisi geregi miisterilere
biiyiik isletmelere gore daha yakin olan kiigiik isletmelerin, miisteri tercihlerindeki
degisikleri algilaylp kendisini de bu degisikliklere uygun hale getirebilmesi
gerekmektedir. Kiictlik isletmelerde herhangi yeni bir strateji karsisinda, gerekiyorsa
orgiit yapisi bile biitiinliyle degistirilebilmeli ve bu sayede amag, strateji ve yapi
arasindaki uyum kolaylikla saglanabilmelidir. Bu esneklik, hem zaman acgisindan

hem de maliyet acisindan kii¢iik isletmelere biiyiik avantaj saglayacaktir.
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e Yenilik Yapma

Esnek bir nitelige sahip olan kiiciik isletmeler, ayn1 zamanda daha kolay
yenilik yapabilmektedirler. Kiigiikk isletmelerde yenilik yapma egilimi, biiyiik
isletmelerden farkli olarak miimkiin olan en az personel ile kisa siirede pazarda

degerlendirilebilir ve miisteriye ulastirilabilir nitelikte olmaktadir.

Kiiciik veya orta Olcekli isletmeler, biiylik isletmelerin iirettikleri Giriinlerin
aynisini iireterek degil, esneklik iistiinliiklerini iyi kullanarak biiylik isletmelerin
giremedigi pazar alanlarna girmek, talep degisimlerine uymak, hatta gerekirse
dretim alanlarmi degistirmek biciminde stratejiler izleyebilmelidirler. Boylece bu

isletmeler genis bir hareket alan1 kazanmis olacaklardir (Iraz, 2010: 216).

1.6.4. Uygulams Bicimlerine Gore Rekabet Stratejileri

Rekabet stratejileri, uygulanis bicimlerine goére de su sekilde

siniflandirilabilirler (Islamoglu, 2008: 241):

e Saldir stratejisi

e Savunma stratejisi
e Destek stratejisi

e Engelleme stratejisi

e Isbirligi stratejisi
1.6.4.1. Saldir Stratejisi

Saldir1 stratejileri, rakiplerine karst kesin {istiinliik saglamak isteyen
isletmelerin, er ya da ge¢ saldiriya gegmek zorunda oldugu ve rekabet ortaminda
rakiplere kars1 giiclii rekabet baskis1 olusturacak sekilde, aktif ve saldirgan davranma
gerekliligi diislincesine dayanir. Saldir1 stratejileri izleyen isletmeler, rakiplerin giiglii

savunma stratejileri ile karsilasirsa biiylik kaynak kaybina ugrayabilirler. Bu nedenle
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saldir1 stratejilerinin gerekliligi, hangi kosullarda, nerede ve ne zaman uygulanmasi

gerektigi sorusu, rekabet kararlar1 icinde en kritik sorudur (Islamoglu, 2008: 241).

Saldir stratejileri daha ¢ok pazarda lideri takip eden ve rakiplerinden miisteri
koparmaya calisan isletmeler tarafindan uygulanir. Ancak en 1yi savunma hiicumdur
prensibiyle hareket eden pazar lideri isletmeler de rekabet iistiinliigiinii ve pazardaki

konumunu korumak i¢in daima ilk davranan olmak isteyebilirler (Dinger, 2007: 249).

1.6.4.2. Savunma Stratejisi

Saldir1 stratejilerinin etkisini azaltmak veya tamamen ortadan kaldirmak
amaciyla, genellikle pazar lideri isletmeler tarafindan tercih edilen stratejilerdir. Bu
strateji, bolge savunmasi, oynak savunma, oncelikli darbeler, konumlanma, kars1
saldir1 ve stratejik geri ¢ekilme seklinde farkli bicimlerde uygulanabilir (Islamoglu,

2008: 245).

Savunma stratejileri pazardaki yeni isletmeler i¢in uygulanmasi zor olan
stratejilerdir. Pazar lideri isletme ise, pazar paymi koruyarak, mevcut pazar
konumunu gii¢clendirerek ve rekabet Ustiinliigliine sahip oldugu alanlara, rakiplerini

sokmayarak liderligini devam ettirir (Dinger, 2007: 249).
1.6.4.3. Destek Stratejisi

Destek stratejisi, rekabet stratejilerinin  uygulanmasinda haber alma,
orgiitleme ve lojistik gibi kritik destekleyici 6gelerin biiyiilk 6nem tasidigi stratejidir.
Rekabet stratejilerinin destek stratejileri ile desteklenmesi igletmelerin pazardaki
basarismni biiyiik dl¢iide arttiracaktir (Islamoglu, 2008: 246).

1.6.4.4. Engelleme Stratejisi

Baski stratejisi olarak da adlandirilan engelleme stratejisi, degisik baski ve

engelleme yollar1 kullanarak, rakibi miicadeleye girmeden rekabetin yikimma
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inandirmak esasma dayanir. Rakip, rekabetin yikimimni goze alamadigindan rekabet

alanmi ya terk eder, ya da rekabet alanma girmez (Islamoglu, 2008: 247).

1.6.4.5. lisbirligi Stratejisi

Isbirligi ~ stratejisi, modern isletmecilik anlayisinin  ve  6zellikle
kiiresellesmenin gerektirdigi gliclii, rekabete dayanikli ve rakiplerine kars1 avantajlari
olan isletmeler olusturma stratejisidir. Daha 6nce de ifade edildigi iizere isletmeler
arasi igbirligi stratejisi, igbirligine katilan her isletmenin cesitli istiinliikklerinin bir

araya toplandig1 dis biiylime yontemlerinden birisidir (Eren, 2010: 297).
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IKiNCi BOLUM

STRATEJIK ISBIRLiGi KAVRAMI

Kiiresellesen pazarlarda her gecen giin daha fazla rekabet baskisi hisseden
isletmeler, rekabet giicli elde etmek veya elde ettikleri rekabet giiciinii siirdiiriilebilir
kilmak i¢in farkh arayislar iginde olmak zorundalar. Calismanin bu bdliimiinde,
rekabet stratejileri icerisinde de yer aldigi daha once ifade edilen stratejik isbirligi

kavrami, detayli olarak ele almacaktir.

2.1. STRATEJIK iSBIRLIGI KAVRAMININ TANIMI

Literatiirde stratejik ortaklik, stratejik ittifak, isbirligi antlagmalar1 veya sirket
koalisyonlar1 olarak farkli sekillerde de kavramlastirilan, stratejik isbirligi, iki veya
daha fazla sayidaki bagimsiz sirketin, belirli bir stratejik ama¢ dogrultusunda isbirligi
yapmak icin bir araya gelmeleriyle olusan anlagmalar seklinde tanimlanabilir
(Dinger, 2007: 213). Stratejik isbirligi iki veya daha fazla sirketin belirli yonlerini
birbirine baglayan, katilimci firmalarin rekabetci stratejilerinin etkinligini karsilikli
faydas1 olan teknoloji, uzmanlik veya {iriin takasiyla arttiran ticari bir ortakliktir

(Yoshino ve Rangan, 2000: 5).

Bir baska tanimda stratejik igbirlikleri, ortaklarin her birinin beklenti veya
¢ikarlarina hizmet eden anlamli bir takim amaclara ulasmak i¢in kurmus olduklar1
ortakliklar olarak ifade edilmistir (Eren, 2010: 297). Stratejik isbirlikleri, iki veya
daha fazla isletmenin, yeni bir ad ve kimlik altinda bir isletme kurmadan, sadece
belirli varlik ve yeteneklerini beraberce kullanarak, dnem verdikleri belirli amaglar1
gergeklestirmek amaci ile anlasmaya dayali isbirligi yapmalaridir (Ulgen ve Mirze,

2010: 362).
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Stratejik isbirlikleri iki veya daha fazla bagimsiz isletmenin belirli stratejik
amacglara ulasabilmek ve karsilikli fayda saglayabilmek i¢in sahip olduklar:
kaynaklar1 ve yetenekleri paylasmak suretiyle goniilliilik esasmma dayali olarak

olusturduklar1 karsilikl1 degisimi kapsayan isbirligi diizenlemeleridir (Iplik, 2008: 5)

Bir bagka tanimda da stratejik isbirligi, isletmelerin bazi stratejik amaclara
ulasabilmeleri icin finansman, pazarlama, iiretim ve ydnetim olanaklarmnin
tamaminin veya bir kisminmn bir araya getirilmesi ve bu olanaklarin ortak amaclar

dogrultusunda kullanilmasi seklinde tanimlanmistir (Akkaya, 2002: 59).

Daha genis bir sekilde stratejik isbirligi, iki veya daha fazla bagimsiz sirketin
kendi otonomilerini koruyarak, birbirlerine gore rekabet avantajina sahip olduklar1
teknoloji, uzmanlik, tiretim vb. belli spesifik faaliyetleri birlikte gerceklestirmek
veya ortak hedeflere ulasmak amaciyla yaptiklari, basit ticari sézlesmelerle birlesme
islemleri arasinda yer alan, kisa vadeli, esnek yapili yeni bir hukuki varhigin
kurulmasini gerektirmeyen, sézlesme bazli anlagsmalar olarak tanimlanmistir (Uzun,

2006: 9).

Yapilan tiim bu tanimlardan hareketle stratejik isbirlikleri denince, stratejik
amaglar dogrultusunda en az iki isletmenin bir araya gelerek, tek baslarina sahip
olduklar1 varlik ve yeteneklerini birlestirmek suretiyle karsilikli yarar saglayacak
sekilde ortak faaliyetlerde bulunmalar1 ve bu yonde kisa veya uzun siireli anlasmaya

varmalar1 anlasilmaktadir.

Stratejik igbirliklerinde, isletmelerin tek baslarina sahip olduklar1 teknolojiler,
kaynaklar, beceriler ve triinler karsilikl1 yarar saglayacak sekilde bir araya getirilir,
karsilikli olarak ortak isletmeler arasinda degistirilir veya birbirine entegre edilir.
Stratejik ortaklar kendi yapilarini muhafaza etmek iizere bazi amaglar iizerinde
anlagirlar ve birbirlerine bazi stratejik konularda siirekli olarak katkida bulunurlar
(Esener, 1997: 7). Isbirligi igine giren isletmeler arasinda karsilikli katkinin ve

karsilikl1 yararin olmamasi veya siirdiiriilememesi isbirligi ruhuna aykiridir.
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2.2. STRATEJIK iSBIRLIKLERININ AMACLARI

Rekabetin smirlarinin yerel olmaktan ¢ikarak kiiresel bir boyuta gelmesi,
isletmelerin amagclarina ulasmak i¢in bu boyuttaki rekabet ile bas edebilmesini
zorunlu kilmaktadir. Kiiresel boyuttaki rekabetin artmasi her seyden 6nce isletmeler
icin, tek baglarina sahip olmadiklar1 veya olamayacaklar1 bilgi, kaynak ve

yeteneklere sahip olabilmek i¢in isbirligi yapma zorunlulugunu ortaya ¢ikarmaktadir.

Devletlerin uluslararasi iligkilerinde, giinlimiizde ve tarih boyunca cok sik
basvurduklar1 devletlerarasi dayanisma ve isbirligi uygulamalar1 artik, isletmeler
aras1 dayanisma ve isbirligi uygulamalar1 olarak, bir¢ok karmasikligm, belirsizligin
ve degisimin yasandig1 dis ¢evrede faaliyetlerini siirdiirmek zorunda olan isletmeler
icin de amaglarina ulagsma yolunda basar1 sanslarini arttiran uygulamalar haline

gelmistir (Kogel, 2010: 419).

Isletmelerin temel amaglarini ekonomik amaglar ve ekonomik olmayan
amaglar olarak siniflandirabiliriz. Ekonomik amaglar karlilik, biiyiime ve siireklilik
basliklar1 altinda incelenebilecek, isletmelerin faaliyetleri lizerinde en 6nemli etkiye
sahip olan amaglardir. Ekonomik amaclar, isletmelerin varliklarini siirdiirebilmeleri
icin hayati oneme sahiptir. Ekonomik olmayan amaglar ise, isletmenin bulundugu
cevrede bulunan miisteriler, tedarik¢iler, bankalar, kamu kuruluslari, yerel ve
toplumsal kuruluslar gibi ¢ikar gruplarmin elde etmek istedikleri sonuclarla ilgilidir

(Ulgen ve Mirze, 2010: 185).

Isletmeler arasinda stratejik isbirliklerinin olusturulmasinmn en 6nemli amaci
isletmelerin temel amaglarin1  gerceklestirebilmektir.  Ozellikle isletmelerin
varliklarmi siirdiirebilmeleri i¢in hayati 6neme sahip olan ekonomik amaglarin
gerceklestirilebilmesi i¢cin gerekli olan bilgi, kaynak ve yeteneklere bir isletme tek
basina sahip degilse, bu isletmenin Oniindeki en 6nemli secenek gerekli olan bilgi,

kaynak ve yeteneklere bagka bir igletme araciligiyla ulagsmak olacaktir.
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Isletme icin hayati dneme sahip varlik ve yeteneklere ulasabilmek igin tercih
edilen en 6nemli strateji olan stratejik isbirliklerinin olusturulmasindaki amaclarin

bazilar1 asagida siralanmistir (Iplik, 2008: 28-33):

e Rekabet avantaji elde etmek

e Sinerji yaratmak

e Riski paylasarak azaltmak

e Yeni teknolojilerin gelismesini veya yayilmasini saglamak
e Yeni pazarlara hizl1 ve kolay bir sekilde girebilmek
e Isleri gesitlendirmek

e Sektor veya pazarda mevcut durumu korumak

e Varlik ve yetenekleri birlestirerek giiclenmek

e Uzmanlik ve bilgiyi paylagmak

e Isletmenin degerini arttrmak

e Sahip olunamayan varlik ve yetenekleri elde etmek
e Belirsizlikleri azaltmak

e Maliyetlerin paylasilmasi dogrultusunda verimlilik saglamak

Daha genel bir bakis acis1 ile stratejik igbirliklerinin belirgin amaglari Doz ve
Hamel tarafindan, miisterek tercih, miisterek uzmanlasma ile Ogrenme ve
icsellestirme olmak tizere ii¢ baglik altinda incelenmistir. Miisterek tercih, potansiyel
rakiplerin veya birbirini tamamlayan mallar {ireten isletmelerin birbirlerine karsi
tehdit olusturma yerine birlikte ¢alisabilmeleri amacini ifade etmektedir. Miisterek
uzmanlasma, isbirligi Oncesi ayr1i olarak kullanilan olanaklarin birlestirilerek,
isbirliginin olusturdugu sinerji ile yararlar elde edilmesinin amag¢lanmasini ifade
etmektedir. Ogrenme ve igsellestirme ise, yeni yeteneklerin isbirli§i sayesinde
ogrenilip i¢sellestirilmesini ve isbirliginin sinirlarinin da o6tesinde isletme tarafindan
kullanilarak ¢ok degerli yararlarin elde edilmesinin amag¢lanmasini ifade etmektedir

(Doz ve Hamel, 1999: 18-19).

Isletmeleri stratejik isbirligine girmeye zorlayan en énemli neden, rekabetin

sinirlarmin yerel olmaktan ¢ikarak kiiresel hale gelmesidir. Bu rekabet ortaminda
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diger isletmelerde olmayan bir degere sahip olduguna inanan bir isletme, kendisinde
olmayan bir degere sahip olabilmek i¢in isbirligi yapmay1 amaclamaktadir (Esener,

1997: 22).

2.3. STRATEJIK ISBIRLIKLERININ TURLERI

Isletmeler arasindaki iliski ve isbirlikleri, sadece baz1 bilgilerin
paylasilmasindan, isletmelerin birleserek tek ve ayri isletme olusturmalarina kadar
varan farkli sekillerde olusabilmektedir (Kogel, 2010: 419). Isletmelerin ayr1 ayri
varliklarinin ortadan kalktig1 sirket evlilikleri veya sirketlerin birlesmesi (Merger)
haricindeki isletmeler arasi isbirliklerini, konsorsiyum, bolgesel acentelik ve
bayilikler, know-how anlagmalari, lisans anlagmalari, tasaronluk anlagmalari,
franchising anlagsmalari, ortak girisimler, deger zinciri ortakliklar1 kurma ve hileli
isbirligi anlasmalar1 seklinde smiflandirilabilecegi gibi (Ulgen ve Mirze, 2010: 363;
Eren, 2010: 296-299), rekabet baskisini azaltma stratejisi olarak yatay ve dikey
isbirligi anlagsmalar1 (Tiirkkan, 2001: 502) seklinde de smiflandirilabilir.

Farkli sekillerde siniflandirilan isletmeler arasi dayanisma ve isbirligi
uygulamalarmin, 6zellikle hangilerinin stratejik 6neme sahip oldugu ve basar1 igin
hangi yapmin en iyi yap1 oldugu konusunda ortak bir kanaat olusmamustir. Ornegin
Yoshino ve Rangan, ayr1 hedefleri olan bagimsiz firmalar olmadiklar1 i¢cin sube
iliskilerini, ortaklar arasinda siirekli teknoloji, lriin veya uzmanlik transferi
gerektirmedigi i¢in lisans ve bayilik anlagmalarim stratejik isbirligi olarak kabul
etmemektedir. En az iki veya daha fazla ortagm, isbirliginin kurulmasi sonrasinda
mutabakata varilmis hedefler iizerinde bir yol izlemesi, igbirligine bir veya daha
fazla stratejik alanda katkida bulunmasi, verilen gorevlerin performansini kontrol
etmesi ve isbirligi karlarini1 paylasmasi, isbirliginin stratejik 6neme sahip olmasi i¢in
gereken Ozellikler olarak siralanmistir (Yoshino ve Rangan, 2000: 5-8). Asagida
isletmeler aras1 dayanisma ve isbirligi uygulamalari, ayr1 ayr1 agiklanmaya

calisilacaktir:
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2.3.1. Konsorsiyum

Konsorsiyum, iki veya daha ¢ok gercek ya da tiizel kisiden her birinin belli
bir is1 yapmak maksadi ile ortaklasa taahhiit etmis olduklar1 isin bir bolimiiniin
yerine getirilmesinin sorumlulugunu digerlerinden bagimsiz olarak yiliklenmek
suretiyle katkilarimi birlestirmeleridir. Konsorsiyumda her gergek veya tiizel kisi
yiiklenilen isin sadece bir boliimiiniin yerine getirilmesinden sorumludur. Ornegin bir
havaalani insasi yiiklenmek isteyen ii¢ sirketten birisi havaalani binasmin yapim,
digeri havaalanmi icerisindeki yollarin yapimi bir digeri ise altyapinin yapilmasi
konusunda uzmandirlar. Bu ii¢ sirket havaalani ithalesini acan kurum ile yapacaklar1
s0zlesmede her biri isin kendi uzmanlik alanini ilgilendiren kismi agisindan taahhiit
altma girerler ve yalnizca o kismin sorumlulugunu iistlenirler. Bu ti¢ sirket kendi
aralarinda yaptiklar1 konsorsiyum sozlesmesi ile bir araya gelerek bir grup
olustururlar ve ihaleye grup olarak katilirlar. Anilan bu {i¢ sirket arasindaki iligki ise

konsorsiyum teskil eder (Sahin, 2011: 452-453).

2.3.2. Bolgesel Acentelik ve Bayilikler

Bu igbirligi tiirli, tedarik zincirinde isletmenin {iriinlerinin tiiketici pazarina
yonelik dagitimini yapan diger isletmelerle yapilan anlasmaya dayali, en popiiler ve
yaygin olarak kullanilan isbirligi tiiridiir. Ana isletme ile diger isletme arasinda
yapilan ve belirli bir slireyi kapsayan, ana isletme iirlinlerinin belli bir bolge i¢inde
dagitim ve satis1 ile ilgili anlasmalar sonucunda ortaya ¢ikar (Ulgen ve Mirze, 2010:

363).

Acentelik bir isletmenin maddi olmayan bir hakki degil, dogrudan dogruya
irettigi Uriinlerin satigini, acentelik veya satis yetkisi vererek bagka bir isletmeye
devretmesidir. Bu isbirligi tiirii 6zellikle satis ve dagitimin ¢ok masrafli ve uzmanlik
isteyen bir 0zellik tagimasi halinde ana igletmenin karliligma olumlu yonde katkida

bulunmaktadir (Dinger, 2007: 216).

Bir klima dreticisinin, klimanin dagitimi, satis1 ve montaji konusunda
bolgesel olarak baska isletmelere satig yetkisi vermesi bu isbirligi tiiriine 6rnek

olarak verilebilir.
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2.3.3. Know-How Anlasmalar

Know-how, bir ticari isletmenin ekonomik faaliyetinde (mallarn iiretiminde,
satiminda, hizmetlerin sunulmasinda, organizasyon ve yonetiminde) kullanilan, bir
patent ile korunmamis olan, genellikle gizli olmakla birlikte boyle bir nitelik tagimas1
zorunlu olmayan, teknik, ticari, idari, mali veya bagka bir alana ait bilgidir (Sen,

2012: 102).

Know-how anlagmasi ile bedeli karsiliginda know-how alan isletme kendi
giicii ile ulasamadig1 veya ulasamayacagi bilgiye know-how transferi yoluyla sahip
olmaktadir. Bu, isletmelerin rekabet olanagma sahip olmasmi sagladigi gibi,
gelismekte olan iilkelerdeki isletmelere gergeklesen know-how transferi gelismis
iilkeler ile gelismekte olan tilkeler arasindaki teknolojik farkliligin azalmasina da yol
acmaktadir. Know-how veren gelismis iilkelerdeki isletmeler i¢in ise, daha yiiksek
kazanclar elde etmek icin direkt yatirim yapmak yerine gelismekte olan iilkelerin

tesebbiislerine know how vermek daha olumlu olmaktadir (Sen, 2012: 101).

A400M boyutlarinda ve kapasitesindeki ugaklar konusunda bilgi birikimi ve
deneyimi olan AIRBUS ortaklar1 sirketlerle proje araciligiyla yapilacak isbirligiyle,
Tirk Havacilik ve Uzay Sanayi A.S. (TAI) 'nin, bu konuda bilgi birikimine sahip
olmast  know-how transferi ve anlasmasina Ornek olarak verilebilir

(http://arsiv.ntvmsnbc.com/news).

2.3.4. Lisans Anlasmalan

Lisans anlagsmalarinin kapsami, know-how’dan daha genistir. Lisans
anlagsmalar1 ile bir iiretici veya tedarik¢i, bolgesel pazarlarda faaliyette bulunan
isletmelere know-how ve ayrica, patent, telif, tasarim, pazarlama teknikleri, marka
vs. gibi sahip oldugu haklarmin kullanimmi vermektedir (Ulgen ve Mirze, 2010:

363).

Lisans anlagmasi ile lisans alan bir isletme, belirli bir maddi olmayan hakki,
belirli bir 6deme karsilig1, belirli bir cografi bolgede ve belirli bir siire i¢in satin alir

ve tek basma sahip olamadigi bilgi birikimi ile giremedigi pazara girmis olur
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(Dinger, 2007: 216). Lisans veren isletme ise bu anlagsma ile higbir yonetsel faaliyet
gerektirmeden dis pazarlara yatirim yapmis olur. Lisans verdigi {riinlin satig
miktarma bagli olarak lisans1 alan isletmeden bedel alir. Ancak lisans veren
isletmenin, lisans alan isletmeyi yeterince kontrol edememesi nedeniyle itibar

kaybina ugramasi gibi dezavantajlar s6z konusu olabilir (Mutlu, 2008: 107).

Google Sirketi’nin, Avrupa’daki c¢esitli miizik yayimcilik kuruluslari,
sanatcilar1 ve bestecilerini temsil eden ‘“Armonia” ittifakiyla kapsamli lisans
anlasmas1 imzalamasit ve bu anlasma ile Google Sirketi ve miisterilerinin, iinlii
sarkicilari eserlerinin bulundugu 5,5 milyon miizik eserine erisim hakki elde etmesi

lisans anlagmalarina 6rnek olarak verilebilir (http://www.hurriyet.com.tr/teknoloji).

2.3.5. Taseronluk Anlasmalar

Taseronluk anlagmalari, dis kaynaklardan yararlanmanin (outsourcing) bir
sonucu olarak ortaya c¢ikar. Bu anlagma ile bir isletme (taseron), iirliniin asil sahibi
ana isletme adma iiretim veya diger faaliyetleri yiiriitiir (Ulgen ve Mirze, 2010: 363).
Tageronlasmanin asil amaci, isglicii maliyetlerinin distiriilmesi ve bu yolla rekabet

sansinin arttirilmasidir.

Ozellikle tekstil isletmelerinin Tiirkiye’de siklikla kullandig1 bir yontem olan
fason imalat da bir cesit taseron kullanma yontemidir. Ayrica temel kabiliyetlerini
gelistirerek rekabet tistiinliigii saglamak isteyen bir isletme, esas faaliyet konusunun
disindaki giivenlik, temizlik, personel servisi, yemek temini gibi faaliyetlerini

taseronlara devredebilir (Dinger, 2007: 217).

2.3.6. Franchising Anlasmalan

Franchising, ana isletmenin bir diger isletmeye belirli bir zaman dilimi i¢in ve
belirli bir alanda kullanim haklarmi belirli ayricaliklar: ile birlikte vermesidir.
Ayricaligr veren firma franchisor, ayricaligi alan firma franchisee, ayricaligin
(faaliyet konusunun) kendisi de franchise olarak adlandirilmaktadir (Mutlu, 2008:
110).
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Franchising anlagmasi, franchise-verenin, kendisine ait iiretim, isletme ve
pazarlama sistemini olusturan fikri ve smnal unsurlar iizerinde, franchise-alana
kullanma haklar1 taniyarak, onu kendi isletme organizasyonuna entegre etmek ve
ticari faaliyeti swasinda onu devamli olarak desteklemek borcu altma girdigi,
franchise-alanin ise, franchise-verenin belirledigi ilkelere uymak ve kendisine
kullanma hakk1 verilen unsurlardan yararlanmak kaydiyla franchise-verene belli bir
iicret ddemeyi taahhiit ettigi; siirekli bir borg iliskisi kuran ve iki tarafa borg¢ ylikleyen

bir s6zlesmedir (Giirzumar, 1995: 10)

En gelismis stratejik isbirliklerinden biri olan franchising anlagmalari, know-
how, lisans ve taseronluk anlasmalarindan farkli olarak daha kapsamli isbirligini
gerektirir. Franchise-alanin ayr1 bir kimlige sahip olmasma ragmen, belirli bir bolge
icin franchise-vereni temsil ettigi ve onun kontrolii altinda yatirimlarint yaptigi,

faaliyette bulundugu isbirligi anlasmalaridir (Ulgen ve Mirze, 2010: 363).

Franchising anlagmalari, genel olarak etkinlik, hizlilikk ve standardizasyon
cercevesinde pazar aglarmin olusturulmasi ilkesine dayandirilmaktadir. Pazara
yayllma modeli olarak franchising, artik bir¢ok isletme tarafindan yogun sekilde
kullanilmaktadir. Sagladig1 avantajlar ile franchising anlasmalar1 6zellikle kiiciik
Olgekli isletmelerin biiylimesinde 6nemli bir role sahiptir (Celik ve Akgemci, 2010:

314-315).

Franchising anlagmalari, anlagsma taraflarinin iilke i¢inde ve disinda olusuna
gore smiflandirilabilir. Ayrica gilinlimiizde modern franchising uygulamalari
asagidaki belirtilen ii¢ baslik altinda smiflandirilabilir (Celik ve Akgemci, 2010: 318-
320):

e Ticari marka franchisingi
e Doniistiirme franchisingi

e Isletme sistemi franchisingi
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Ticari marka franchisingi tiirlinde, belirli iriinlerin, benzer goriiniimdeki
bagimsiz isletmelerce pazarlanmasi sonucu, iretici ile saticnin ayni imaj altinda
birlesmesi saglanir. Dontiistiirme franchisingi tiiriinde ise sadece varolan bir igin,
isletmecilik bigimi olarak franhise vericisinin satis magazasi olacak sekle
dontstiiriilmesi sozkonusu iken isletme sistemi franhisingi tiiriinde anlasma
taraflarma ¢ok daha genis hareket alani saglayacak sekilde biitiinsel bir is yapma
sistemi olusturulur. Isletme sistemi franhisingi tiiriinde franchise verenin, franchise
alana katkis1 maksimum diizeydedir (Celik ve Akgemci, 2010: 321). Franchising,
glinimiizde fast-food, akaryakit, otomotiv, konaklama, temizlik, tasimacilik,
teknoloji market¢iligi vb. gibi farkli sektorlerde faaliyet gosteren c¢ok sayida

isletmenin yararlandig1 ¢ok 6nemli bir pazarlama uygulamasi haline gelmistir.

2.3.7. Ortak Girisimler

Isletmeler arasindaki isbirliginin, miilkiyet veya pay sahipligi derecesine
kadar ilerledigi ortak girisimlerde isletmeler, varlik ve yeteneklerini bir araya
getirerek belirli bir alanda, belirli bir i51 veya projeyi beraberce gergeklestirmek i¢in,
yeni bir isletmeyi, yeni bir ad ve kimlik altinda baslatirlar. Birlesmeden farkl olarak
ise, ortak girisimde bulunan isletmelerin, kendi mevcut kimlikleri ve varliklar1 ayrica

devam eder (Ulgen ve Mirze, 2010: 366).

Burada isbirligine giren isletmelerin bazis1 uzman beseri kaynaklara, bazisi
mali kaynaklara, bazis1 da gelismis teknolojiye veya hammaddeye sahip durumdadir.
Boylece birbirini tamamlayan kaynaklara sahip isletmelerin olusturdugu bu ortak
girisim, isletmelerin igbirligi sayesinde olusan sinerjiden yararlanmalarina ve
dolayisiyla biiyiimelerine hizmet edecektir. Ayrica literatiirde 6rlimcek agi1 stratejisi
de denilen ortak yatirim stratejisi yoluyla, 6zellikle kiiclik isletmelerin, biiyiik ve
giiclii isletmelerin rekabetinden korunabilmeleri miimkiin olacaktir (Dinger, 2007:

219).
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Ingilizce karsiligi olarak ‘joint ventures’ olarak da adlandirilan ortak

girisimlerin dzelliklerini su sekilde siralanabilir (Ulgen ve Mirze, 2010: 366-367):

e Kisa veya uzun déonemde belli bir proje veya isi ger¢eklestirmek i¢in igbirligi
yapan ana isletmeler tarafindan, ayr1 bir ad ve kimlik altinda yepyeni
bagimsiz bir isletme kurularak gerceklestirilir. Ana isletmeler mevcut
faaliyetlerine, kendi kimlikleri ve varliklar1 ile devam ederler.

e Ortak girisimlerin amaci, ana isletmelerin tek baslarma yapmakta
zorlanabilecekleri veya gerceklestiremeyecekleri islerin yapilmasidir.

e Isbirligi yapan isletmeler, yeni kurulan girisimde hissedar olarak belirli
sermaye paylarina sahiptir.

e s veya proje, kisa veya uzun dénemde gerceklestikten sonra, varlik nedeni
ortadan kalktig1 i¢cin ortak girisim tam tasfiyeye tabi tutulur. Ancak isbirligi
yapan isletmeler, arzu ederlerse ortak girisimi yeni bir proje veya is i¢in

surdurebilirler.

2.3.8. Deger Zinciri Ortakhklarn

Ilk olarak Porter tarafindan 1985 yilinda isletme literatiiriine kazandirilan
Deger Zinciri Modeli (value chain), bir hizmet veya iiriiniin, kavramsal gelisim
noktasindan baslayarak bir¢ok iiretim siirecinden gegerek (fiziksel degisim ve bir¢ok
degisik iiretici hizmetlerinin katkisini da igermek {izere) nihai tiiketiciye erisimine ve
kullanim sonrasina dek bir parcasi oldugu tiim operasyonlar1 acgiklayan, ayni
zamanda, bir igletmede katma degerin nasil ortaya ¢ikarildigina yonelik bir modeldir

(Eraslan vd., 2008: 307).

Deger yaratan faaliyetlerin zinciri, bir mal veya hizmetlerin girdilerinin satin
almmastyla baglar, mal veya hizmetlerin tiiketicilerine ulagsmasiyla son bulur. Bu iki
uc arasinda yer alan ve birbirleriyle iliskili faaliyetler bir zinciri olustururlar. Bu
faaliyetlerin her biri farkli maliyetlere sahip olur ve mamule deger katar. Bu zincirde
isletmenin deger yaratan faaliyetlerinin maliyetlerinin toplami, mal veya hizmeti

satin alanlar tarafindan 6denen fiyatin bir parcast oldugu i¢in, kar marjini da gosterir
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(Dinger, 2007: 115-116). Giiglii ve siki isbirlikleri olarak degerlendirilen deger
zinciri ortakliklari, bir isletme ile mal ve hizmet tedariki konusunda yapilan karsilikli

c¢ikara dayanan uzun vadeli anlagmalardir (Eren, 2010: 299).

Deger zinciri ortakliklarmma, Ford Motor ve Dell Computer sirketlerinin
uygulamalar1 6rnek olarak gosterilebilir. Ford Motor sirketi, miisterilerinin begenileri
ve talepleri dogrultusunda modellerin tasarimi ve iiretilmesi i¢in, tedarikei sirketlerle
entegre bir sekilde calisarak bir katma deger zinciri yaratiyor. Ornegin cam, far ve
koltuk gibi sistemleri, uzmanlagsmis sirketlerden, internet iizerinden satin aliyor.
Boylece sirket, teknolojinin gilicii ve malzemeleri bir araya getirme know-how’1
sayesinde, yiiksek degerli bir iirlinli uygun fiyata iiretebiliyor. Dell Computer Sirketi
de, boyle bir yapilanmayla biitiin satis islemlerini internet lizerinden yapiyor. Dell,
her miisteriye 6zel bilgisayar satabilmek icin, tedarikgileriyle biiyiik bir uyum i¢inde
calisiyor. Cok fazla sayida tedarik¢i ile es-zamanli calismayr basararak, seri bir
sekilde kisiye 0Ozel bilgisayar {retimini gergeklestirebiliyor (http:/www.

capital.com.tr /dijital-ekonominin-yeni-is-modelleri).

2.3.9. Rekabet Baskisim1 Azaltma Stratejisi Olarak Isbirligi Anlasmalar

Isletmelerin rakip isletmelerle veya tamamlayici faaliyette bulunan
isletmelerle anlagsmaya ve isbirligine birinci derecede onem vermesi, en geleneksel
ve yaygin isletme stratejilerinden birisidir. Ancak anlagsma ve isbirligi stratejisi, her
sektorde, her iilkede ve her zaman kolayca uygulanabilecek bir strateji degildir. Bu
konuda yasal, kiiltiirel, ekonomik engellerin bulunmasi s6z konusudur (Tiirkkan,
2001: 502). Anlasma ve isbirligi stratejileri, yatay isbirligi anlasmalar1 ve dikey
isbirligi anlagsmalar1 olmak {izere iki farkl: sekilde smniflandirilabilir (Tiirkkan, 2001:

502).

2.3.9.1. Yatay isbirligi Anlasmalar

Rekabet baskisini azaltma amaciyla, bir piyasadaki rakip firmalar arasinda
yapilan anlagsmalardir. Yatay isbirligi anlagmalari, piyasa paylasgimi ve fiyat
anlagsmalar1 olmak iizere esas itibariyle iki farkli konuda ortaya cikabilmektedir.

Piyasa paylagimi, rakip firmalarin ulusal veya uluslararasi diizeyde yazili, sozli veya
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fillen olusmus bir centilmenlik anlayisi i¢erisinde pazari paylagmalarini ifade eder.
Fiyat anlagmalar1 ise, en basit anlamda fiyatin rakip isletmelerce ortak bir bicimde
tespiti ve fiyat rekabetinin yapilmamasini ifade eder. Piyasa paylasimi ve fiyat
anlagsmalari, rekabeti ortadan kaldirici niteli§i nedeniyle rekabet yasalarinca

yasaklanmistir (Tiirkkan, 2001: 502-505).

2.3.9.2. Dikey Isbirligi Anlasmalar

Dikey isbirligi anlasmalari, isletmelerin girdilerini iireten ve ¢iktilarini
kullanan veya satan isletmelerle kurdugu piyasa dis1 iligkileri kapsar. Rakiplerine
gore ayricalikli durum kazanma amaciyla rekabeti engelleyici nitelikte goriilebilen
dikey isbirligi anlagsmalarinin tamami, rekabeti bozucu veya engelleyici etkisinin
dolayli olmas1 sebebiyle rekabet yasalarinca yasaklanmamistir (Tiirkkan, 2001: 511-
512). Dikey isbirligi anlagsmalar1 i¢inde yaygmn bir uygulamaya sahip iliskiler su
sekilde siralanabilir (Tiirkkan, 2001: 512-518):

e Fason imalat: Daha 6nce de belirtildigi gibi, fason imalat bir ¢esit tageron
kullanma yontemidir ve bu anlagma ile taseron isletme, iirliniin asil sahibi

ana isletme adina iiretim veya diger faaliyetleri yiirtitiir.

e Ayricalikli alim-satim iliskisi: Yaygmn bir uygulamaya sahip olan ayricalikli
alim-satis iliskisinde, rakiplere gore daha avantajli ve ayricalikli bir iliski
kurulmasi s6z konusudur. Bazen sadece bir firmadan satin alma veya sadece
bir firmaya satma vaadi s6z konusudur. Bazen de bir bolgede veya iilkede
dagitim veya perakende satis hakkmin belli sayida ve nitelikte firmaya

verilmesini ifade eden selektif dagitim s6z konusudur.

e Satis fiyatlarmin empoze edilmesi: Bazi iilkelerin rekabet hukukunda
kosulsuz olarak yasaklanmis olan dagitimda satis fiyatlarinin iiretici firma
tarafindan empoze edilmis olmasmin, toplumsal refahi nasil etkileyecegi
konusu oldukga tartigmali bir konudur. Talepte ve maliyetlerdeki belirsizlik
durumu ile dagitic1 firmalarin riskten kagimmma konusundaki tutumlari

nedeniyle farkli sonuglara sebebiyet veren satis fiyatlarinin empoze edilmesi
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yontemi, bazi durumlarda da rekabeti koruyan nitelikte rol oynamaktadir.
Ozellikle piyasaya yeni giren dagiticilar tarafindan, rakip dagiticilara gore
ucuz fiyata iriin sattiklarin1 ispatlamak icin kullanilabilen zararina satis
uygulamalarindan korunmak amaciyla veya satis fiyatlarinin dagiticilar
tarafindan serbestge belirlenmesinin, {retici firmanmn fiyat rekabeti
iistiinliigiinii ortadan kaldirabilmesi nedeniyle, bazi liretici firmalar tarafindan

sat1s fiyatlarinin empoze edilmesi yontemi kullanilabilmektedir.

e Dagitim kosullarmin ve dagitim kanallarmin iyilestirilmesi: Soguk igecek,
dondurma ve hazir gida gibi sogukta muhafaza edilmesi gereken mallarin
iireticilerinin, rekabet giiclerini arttirabilmek i¢in dagitim kanallarinin
tyilestirilmesine yonelik olarak ciddi maliyetlere katlandigir goriilmektedir.
Bu 1iyilestirmeler neticesinde saticilar, mamiil se¢iminde fiyat unsurunu da

g0z ard1 ederek, bu lireticilerin mallaria yonelebilmektedir.

e Franchising: Daha 6nce de belirtildigi gibi, franchising, ana isletmenin bir
diger isletmeye belirli ayricaliklarin, belirli bir zaman dilimi i¢in ve belirli bir
alanda kullanim haklarini vermesidir. Franchising, pazarlamaya yonelik bir

boyut tasidigi i¢in, dikey iliskilerin ilging bir 6rnegidir.

2.3.10. Hileli isbirlikleri

Isletmelerin kendi aralarinda yazili olarak veya yazili olmayan bir sekilde,
cogunlukla fiyat ve iiretim miktarlar1 agisindan ¢ikarlarmi optimum kilacak bir
politika izleyerek rekabetten kacinmalar1 hileli isbirlikleri olarak ifade edilebilir.
Ancak rekabet kurumlar1 giiclii olan iilkelerde, hileli isbirlikleri yasaktir ve ceza

uygulamalar1 gerektirir (Eren, 2010: 296).

En yaygin olarak bilinen hileli isbirligi sekli karteldir. Kartel benzer mallar1
iireten az sayidaki isletmenin, fiyatlar1 belirlemek, iiretim veya ihracat hacmini
sinirlandirmak, piyasalar1 boliistiirmek, kisacasi piyasada monopolcii duruma gelmek
icin aralarinda yapmis olduklar1 gizli veya agik anlagmalardir. (Simsek ve Celik,

2011: 77). Genel olarak kartel denince fiyat kartelleri anlasilir. Kartellesmede,



61

piyasalardaki rekabeti ortadan kaldirarak tekellesmeye gitme amaci giidiilebilecegi
gibi, tamamen ekonomik diisiincelerle tek tek isletmelerin etkinligini arttirmaya
yonelik bir isbirligi da amaglanabilir. Ancak uygulamalara gore kamuoyunda
kartellerin sadece tekellesme amaci giittiikleri konusunda yaygimn bir inan¢ vardir

(Miiftiioglu, 2007: 430).

Karteller gecici anlagsmalardir ve kartele katilan isletmeler yasal ve ekonomik
bagimsizliklarmi1 kaybetmezler. Trost ise, isletmelerin tek bir yonetim altinda
birlesmeleri suretiyle olusturulan tekellesmenin bir tiiriidiir. Bu yoniiyle kartel,

kartele benzetilen trostlerden ayrilir. (Simsek ve Celik, 2011: 77).

2.4. STRATEJIK iSBIRLIKLERININ GENEL OZELLIKLERI

Kiiresellesmenin iilke ekonomilerine sundugu firsatlar ve iilke ekonomileri
iizerinde olusturdugu tehditler, isletmeleri tek baslarina ulasamadiklar1 bir veya
birka¢ stratejik amaci gerceklestirmek i¢in igbirli§i yapmaya zorlamaktadir. Bu
zorunluluk her seyden once isletmelerde isbirligi yapma diisiincesi olusturmaktadir.
Isbirligi yapma diisiincesi isletmeler arasinda, isbirligine karsilikli katki yapma ve
isbirliginden karsilikli yarar kapma seklinde 6zetlenebilecek bir denklem ile isbirligi
siirecinin daima isletmeler i¢in pozitif deger iiretmesini amaglamaktadir. Bu amacin
uzun siireli olarak gerceklesmesi, mikro diizeyde isletme yoneticilerinin igbirligi
siirecini iyl yonetmelerine, makro diizeyde ise isbirliginin rekabet otoritesi tarafindan

rekabete aykiri bulunmamasi ile miimkiindiir.

Stratejik isbirlikleri esasen igletme biliminin bir konusudur. Bu sebeple
isletmeler arasindaki bu tiir iliskiler uzun yillar boyu rekabet hukukg¢ularinin ¢ogunun
dikkatini ¢cekmemistir. Bu doneme kadar yapilan calismalarin 6nemli bir kisminda
stratejik isbirliklerinin Ozellikle kiiresel rekabet ortaminda isletmelerin rekabet
giiclinii arttiran yonlerine vurgu yapilmis ancak, kiiresel rekabet ortaminda rekabeti
bozucu yoOnlerine agirlik verilmemistir. Konu rekabet hukukunda ayrintili olarak
doksanli yillarin sonlarindan itibaren incelenmeye baslanmistir (Uzun, 2006: 5-6).

Isbirligi anlagmalar1 yazili olarak yapilmasa dahi rekabetin korunmasi amaciyla,
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stirekli olarak rekabet otoritesinin gézetimi ve denetimi altindadir (Badur, 1998: 58).
Stratejik isbirligi siirecinin isletme yoOneticileri tarafindan iyi yOnetilmesi ise, bu
konuda kilit rolii oynayan su alt1 giindemin iyi yOnetilmesine baglidir (Doz ve

Hamel, 1999: 64-65):

e Her ortagin isbirligine katkisinin degerlendirilmesi

e Isbirliginin kapsamina iliskin anlagsma

e Isbirliginin basaris1 i¢in kritik gorevlere iliskin anlasma
e Basarmin 6l¢tilmesi

e Isbirliginin ilerlemesi ve siiresi

e Siiregteki gerginlik noktalar1

Bu kapsamda stratejik isbirliklerinin genel 6zellikleri su sekilde siralanabilir

(Ulgen ve Mirze, 2010: 366):

o Stratejik igbirlikleri, taraflarm 6nemli gordiikleri belirli bir alanda ve belirli
bir is, faaliyet veya stratejinin gergeklestirilebilmesi i¢in yapilan anlagsmaya
dayali igbirlikleridir.

o Isbirligi anlagsmalar1 genellikle yazilidir. Ancak, yasalarin izin vermedigi bazi
durumlarda isbirligi anlagsmalarini yazili olarak yapmak miimkiin degildir.

o Stratejik isbirlikleri kisa veya uzun siireli olabilir.

e Ortak girisimler (joint ventures) hari¢, stratejik igbirliklerinde sirket
birlesmelerinde oldugu gibi, yeni bir ad ve yeni bir kimlik altinda yeni bir
girisim s6z konusu degildir. Isletmeler arasinda pay sahipligi veya miilkiyet
iligkileri bulunmamaktadir.

o Stratejik igbirlikleri sadece biiyiik capli isler veya projeler i¢in yapilmaz.
Isletmeler i¢in biiyiime, cesitlendirme, rekabet {istiinliigii, verimlilik veya
miisteri tatmini saglayabilecek, bliyiik veya kii¢iik her tiirlii isler veya projeler

icin stratejik isbirlikleri yapilabilir.
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Stratejik isbirlikleri ile ilgili vurgulanmasi gereken diger 6zellikler ise asagida

siralanmustir (Esener, 1997: 28-29; Ulgen ve Mirze, 2010: 369):

o Stratejik isbirlikleri sadece iilke disindaki isletmelerle degil, iilke icinde
faaliyet gosteren isletmelerle de olusturulabilir.

e Stratejik isbirlikleri sadece biiyiik isletmeler tarafindan degil kiiclik ve orta
Olcekli isletmeler tarafindan da olusturulabilir.

e Ihtiya¢ duyulan bir teknoloji veya yetenegin, bunlara sahip olan bir
isletmenin satin alinmas1 yoluyla ¢ok pahali bir sekilde elde edilmesi yerine,
daha diisik maliyet ile elde edilebilmesi stratejik isbirligi yoluyla
miimkiindiir.

e Bir isletmenin tek basina biiylimesi ¢ok biiylik caba ve zaman gerektirir.
Isbirligi yoluyla biiyiimek ise daha kolaydir. Olgek ve kapsam ekonomisine
ulagsmak, stratejik isbirlikleri yoluyla daha kolay ve daha kisa zamanda
gerceklesmektedir.

e Aym sektorde faaliyet gdsteren isletmeler arasinda yapilan igbirliklerinde
taraflar, ayn1i zamanda isbirligi kapsammnin disinda rekabet icinde de

olabilmektedirler.

2.5. STRATEJIK ISBIRLIKLERININ OLUSUM VE GELIiSiM SURECI

Kiiresel boyuttaki rekabetin hiikmettigi bir ekonomik sistem igerisinde
amaclarin1 gergeklestirmek isteyen bir isletmenin bagka bir isletme ile stratejik
isbirligi yapma diisiincesine sahip olmasi ile baslayan siireg, stratejik amaclara
ulagabilme veya ulasamama sonucuna bagl olarak stratejik isbirliginin siirdiiriilmesi,

revize edilerek siirdiiriilmesi veya sonlandirilmasi ile sonuca ulagir.

Genel bir bakis agis1 ile bahsedilen bu siirecin olusum, uygulama ve sonug

asamalarmdan olustugu soylenebilir (Iplik, 2008: 35). Sonug asamasinda arzu edilen
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basariya ulasabilme adina, her bir asamanin gergekci analizlerle desteklenerek

planlanmas1 son derece dnemlidir.

2.5.1. Olusum Asamasi

Olusum asamasi, siirecin ileriki asamalarin1 da dogrudan sekillendirmesi
nedeniyle isbirliginin basar1 veya basarisizlikla sonuglanmasi iizerinde dogrudan
etkilidir. Bir isletmenin stratejik isbirligi yapma diisiincesine sahip olmasi ile
baslayan bu asamada oOncelikle stratejik igbirliklerinin ne zaman, hangi isletme ile

ni¢in ve nasil olusturulacaginin kararlastirilmas: gerekmektedir (Iplik, 2008: 37).

Nigin stratejik isbirligi kuruyoruz? Sorusu bu asamada isletme yoneticilerinin
kendilerine sormalar1 ve mantikli olarak cevaplandirmalar1 gereken en temel sorudur

(Yoshino ve Rangan, 2000: 61).

Bu asamada diger onemli husus ortak se¢imidir. Stratejik ortak seg¢imi
sirasinda bazi sorularin yanitlarinin siipheye yol agmayacak sekilde kesin olarak

cevaplanmasi gerekir. Bu sorular1 su sekilde siralayabiliriz (Esener, 1997: 171-175):

e Ortaginizda aradigmiz nedir? Teknoloji, pazar saglama, iiretim veya dagitim
yeteneklerinden hangisi?

e Ortagmizdan bekledikleriniz sizin yeteneklerinizi tamamliyor mu? Yoksa
onlarla rekabet halinde mi?

e lsletme Kkiiltiirleri birbirlerine uyum saglayabilir mi? Isletme yOneticileri
birbirleriyle anlasabilirler mi?

e Isbirligi yeterli bir isletme ile mi yapiliyor? Asiriliga kacan bir isbirligi s6z
konusu olabilir mi?

e Isbirligi yapilacak isletmenin yoneticileriyle karsilikli saygi ve giiven
olusmus mudur?

e Isbirliginin dogru ve problemsiz yonetimi, isbirligi dncesi aligkanliklardan
farkli olarak daha fazla zaman gerektirir. Bu zamani, ayirabileceginizi

diisiiniiyor musunuz?
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e Miizakere esnasinda hoslanilmayacagi diisiincesiyle konusulmamis ve
s0zlesmeye konulmamis hususlar var midir?

e Pazar, ekonomik kosullar ve diger nedenlerle ortaya ¢ikan degisikliklere gore
igbirligi yapilan isletmenin sorunlarina karsi esnek davranmak miimkiin
olabilecek midir?

o Stratejik isbirligi yapilmasi diisiiniilen ortak ile karsilikli igbirligine katki ve
o0grenme miimkiin olacak midir?

e Ortagin ileride rekabet yaratacak bir iirlin veya hizmeti var midir?

Miizakere Oncesi ve miizakere sirasinda, isletme yOneticileri tarafindan tiim
bu sorularin kesin cevaplar1 alindiktan sonra isbirliginin gerekliligi, kalicilig1 ve
isletmelerin birbirlerine gore dogru ortak olup olmadigi konusunda karar agamasia
gelinmis olur. Miizakere asamasinin bundan sonraki bdliimiinde ise isbirliginin nasil
yonetileceginin, isbirligi yapismin nasil olmasi gerektiginin ve igbirligine her iki
tarafin nasil, ne sekilde katkida bulunacaginin, ayrintilar1 ile belirlenmesi
gerekmektedir. Miizakere neticesinde ulasilan ve anlasmaya varilan noktalarin yazili
olarak imzalanmasi ile bir nevi isbirliginin anayasasi ortaya c¢ikmis olur ve

isbirliginin uygulama asamasina gecilir (Esener, 1997: 173-174).

2.5.2. Uygulama Asamasi

Isbirligi anlasmasinin imzalanmasi ile artik isletmeler birlikte calismay1 kabul
etmislerdir. Isbirliklerinin deger yaratma potansiyelini ve kendi stratejik uyumlarmi
degerlendirmislerdir. Isbirligini arttirmay1 ve yasanabilecek gerilimleri asgariye
indirmeyi vaat eden bir tasarim lizerinde karar kilmislardir (Doz ve Hamel, 1999:

137).

Isbirliginin baslangicinda taraflar karsihikli iletisim, anlayis ve giiven
eksikligi yasayabilirler ve yasanilan bu eksiklikler kolaylikla hasmane tutumlara
dontisebilir. Ortaklarin beklentileriyle, ilk sonuglar arasinda birtakim agikliklarin
olmasi igbirliginin baslangicinda kaginilmazdir. Ancak isbirliginin basarisi icin bu

acikliklarin hizla kapatilmasi gerekmektedir (Doz ve Hamel, 1999: 142).
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Stratejik isbirligi siirecinde belki de ilk biiyiik engel miizakereden isbirligine
gegistir. Isbirligini baslatan genis stratejik kavramdan, isin asil zor tarafina gegmek
kolay degildir. Ozellikle de olas1 problemlerle vaat edilen ve arzu edilen yararlarm
elde edilmesinden Once karsilasilmasi, bu zorlugu daha da siddetlendirir. Aslinda
amagclarimi gerceklestirecek kadar uzun siiren isbirlikleri ile, kars1 karsiya kaldig: ilk
giicliikte bozulan isbirliklerini birbirinden ayiran sey bu olusumlarin sahip oldugu
ogrenme ve uyum yetenekleridir. Isbirliklerinde uzun Omiirliiliigiin ve olas1 yol
kazalarindan kagmmanin anahtar1 6grenme ve Once birbirine, sonra da gerekirse

degisen kosullara uyumdur (Doz ve Hamel, 1999: 152-161).

Isbirliginin gelisim siirecinde ortaklarin 6grenmesi gereken hususlar1 asagida

belirtilen bes baslik altinda siralayabiliriz (Doz ve Hamel, 1999: 162):

e Isbirliginin is gdrecegi gevre

e Ortaklar tarafindan yiirtitiilecek gorevler
e Isbirligi yontemi

e Ortaklarmn yetenekleri

e Tasarladiklar1 ve/veya yeni ortaya ¢ikan amaglari

Bu bes yoldan 6grenme isbirliklerinin baslangictaki kosullarmi iyilestirmek
icin gerekli olan bilgileri saglar. Bu sayede elde edilen daha biiylik perspektifin
yarartyla yeniden degerlendirme imkani basarili bir uyumun 6nkosuludur (Doz ve

Hamel, 1999: 171).

Basarili uyum neticesinde ortaklar daha etkili isbirligi yapmasmi 6grendikge,
bu sefer de isbirliginin sagladigi ve giderek artan yararlarin paylasimindaki denge ve
adalet konusu 6nemli hale gelir. Dogal olarak ta ortaklarin adil paylagim tanimi ayni
degildir ve aralarinda katkilara oranla en yiiksek degeri kimin kapacagna dair yaris
vardir. Bu asamada deger kapma, deger yaratmayla esit sekilde 6nemli hale gelir ve
bu husus bu asamada bir anlasmazlik ve rekabet kaynagi haline bile gelebilir.
Isbirligi yapan isletmeler arasindaki deger kapmanin karsilikli degerini belirleyen en

onemli husus, isletmelerin her birinin isbirligine yapmis oldugu katkilarin nispi
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benzersizligidir. Yani isbirligine en vazge¢ilmez katkilar1 yapan isletme, daha fazla
deger alma konusunda avantajlidir. Isletmelerin her birinin essiz yetenek ve
becerilere sahip olmas1 neticesinde isbirligine esit katkilar sunmasi ise, igbirliginin
daha etkili olmasini saglar ve bu siirecte adil paylasim1 zorunlu kilar (Doz ve Hamel,

1999: 183-205).

2.5.3. Sonuc¢ Asamasi

Isbirligi olusturan bircok isletmeye ve bu isbirliklerinin sonuglarina
baktigimiz zaman, elde edilen yararlarin farklilig1 dikkat ¢ekicidir. Baz1 isletmeler
isbirliklerinden biiylik yararlar saglarken, bazilarmin deneyimi basarisizlikla
sonuglanmustir. Isbirliginin basar1 ve basarisizlikla sonuglanmasi konusunda birgok
faktdriin rol oynadigi muhakkaktir. Ozellikle isletme yoneticilerinin isbirliklerini
sadece gecmisteki basarisizliklarmin bir caresi olarak degil de gelecege yonelik
stratejik bir yap1 cergevesinde gormeleri basari ihtimallerini arttiracaktir (Doz ve

Hamel, 1999: 231-232).

2.6. STRATEJIK ISBIRLIGI SURECINDE ORTAYA CIKAN ZORLUKLAR

Stratejik isbirlikleri isletmeler i¢in, tek baslarina sahip olmadiklar1 veya
olamayacaklar1 bilgi, kaynak ve yeteneklere sahip olabilmek acgisindan karsilikli
yarar saglasa da, igbirligi siirecinde ortaklar arasinda bazi sorunlar ortaya
cikabilmektedir. Ortaya c¢ikan bu sorunlar, isbirliginin sagladig1 yararlarda
eksilmelere ve bu yararlarin gecici olmasma neden olabilmektedir. Hatta stratejik
igbirliklerinin, ortaya ¢ikan ve c¢Oziimlenemeyen bu sorunlar nedeniyle

stirdiiriilemeyerek bozulduklar1 gériilmektedir.

Isbirligi yaparken ortaya ¢ikmasi muhtemel sorunlarin varligi, bagimsizlik
tutkusu ile birlikte Tirkiye’deki ozellikle kiiciik girisimcileri, isbirligine gitme
konusunda frenlemektedir (Miiftiioglu, 2002: 254). ‘Ortaklik 6kiizden buzag: yegdir’
seklindeki atasozii ile de ifade edildigi iizere, tasidig1 potansiyel riskler nedeniyle

ortaklik ve isbirligi toplumumuzda pek hos karsilanmaz ve tercih edilmez. Bu durum
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maalesef Tiirkiye’de isbirliginin sagladigi yararlar konusunda var olan potansiyelin

degerlendirilememesine neden olmaktadir.

Isbirligi yapan isletmeler arasinda ¢ikabilecek tiim sorunlarin kaynagi, genel

olarak iki baslik altinda degerlendirilebilir (Ulgen ve Mirze, 2010: 370):

e lyi hazirlanmamis kontratlar

Isbirligi yapmak isteyen isletmeler hangi diizeyde olursa olsun her isbirligini
cok 1yi hazirlanmis, lizerinde miizakere edilmis ve gelistirilmis bir yazili anlagsmaya
dayandirmalidirlar. Olas1 sorunlar1 kapsamayan, iyi miizakere edilmemis anlagsmalar
isbirligi siirecinde bizzat sorun yaratan bir unsur haline doniisebilir. Yeterince

ayrmtili hazirlanmayan anlagmalar taraflar: firsat¢i davraniglara yonlendirebilir.

Her seyden once igbirligi silirecinin olusum asamasinda taraflar arasinda,
igbirliginin kapsami ve amaglar1 miizakere edilirken ortaya c¢ikmasi muhtemel
sorunlarm ve potansiyel kaynaklarinin da belirlenmesi ¢cok 6nemlidir. Bunun yaninda
onceden Ongoriilemeyen sorunlarin ortaya c¢ikmasi durumunda taraflarin nasil
davranmas1 gerektigi de yine taraflar arasinda yapilan yazili anlasmada net bir

sekilde yer almalidir.
e Karsilikli giivenin olusturulamamasi
Isbirliklerinde taraflar arasinda karsilikli giivenin olusturulmus olmas,
isbirliginin gelisimi ve sonucu i¢in son derece biiyiik 6nem arz etmektedir. Karsilikl

giivensizlik, kotii niyet bulunmasa dahi iliskileri olumsuz etkileyecektir.

Stratejik isbirligi siirecinde karsilasilabilecek sorunlarin kaynagi ayrica bes

ayr1 baslik altinda da degerlendirilerek su sekilde siralanabilir (Iplik, 2008: 83-85):

e Ortaklarin uyumsuzlugu

e Bilgiye ulagsma engelleri
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e [Kazanclarin dagiliminda yasanan ¢atigmalar
e Ozerkligin kaybedilmesi

e Kosullarin degismesi

Isbirligi icine giren her ortak, kendi hedeflerinin pesinde kendi g¢ikarmni
gozetecek sekilde taahhiitlere girmektedir. Bu durum isbirliklerinin ¢ogunda ¢ok
basliliga neden olur. Ortaklar, deger yaratma iizerinde anlassalar bile birbirine
uyumsuz yiikiimliiliikler, hedefler ve kiyaslama standartlariyla ¢alisirlar. Bu da
ortaklarin Onceliklerinin zamanla birbirinden uzaklasmasina yol acar. Ortaklar
arasinda uyumun degil de rekabetin olusmasi, stratejik c¢ikarlarin elde edilmesinin
oniinde en biiylik engeli olusturur. Ortaklar arasindaki uyumsuzluk, giivensizligi

koriikler ve isbirliginin temelini zayiflatir (Doz ve Hamel, 1999: 95).

Stratejik  isbirlikleri, ortaklar arasinda bilginin akisini, aligverigini,
islenmesini ve kullanilmasimni da igerir. Bir igbirliginin gerekliligini belirleyen bilgi
akisi ile ayn1 zamanda birbirine rakip olan ortaklarin rekabetine zarar verebilecek
diizenlenmemis ve kontrol edilmemis bilgi akisi arasindaki hassas sinir1 belirlemek
tabiki isletme yOneticisinin bilecegi istir. Ancak ortaklar arasinda, stratejik
isbirliginin basaris1 i¢in gerekli olan zamaninda ve diizgiin bilgi akisinin temini
mutlaka saglanmalidir. Ortaklar arasindaki bilgi akismi tesadiifi yapilara birakan
isletmeler, bunun bedelini sonradan agir bir sekilde 6demislerdir (Yoshino ve
Rangan, 2000: 157-159). Stratejik ortaklarin birbirlerine alma hakki taniyacaklar1
bilgileri baslangigta bildirmeleri ve bu konuda anlasmalari, ilerideki potansiyel

sorunlarin 6nlenmesi agisindan yararl olacaktir (Esener, 1997: 201).

Isbirliginin sagladigi yararlarin ortaklar arasinda paylasimi konusu da,
stratejik isbirligi siirecinde bir anlagsmazlik ve c¢atisma kaynagi haline gelebilir.
Isbirligine en vazgeg¢ilmez katkilar1 yapan isletme, isbirliginin sagladig1 yararlardan
daha fazla pay alma konusunda avantajli olsa da (Doz ve Hamel, 1999: 183), bu
noktada taraflar arasinda diizenlenen kontrat onemli bir yol gdsterici olmaktadir

(iplik, 2008: 84).
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Stratejik isbirlikleri ti¢ farkli sekilde yonetilebilirler. Ortaklar tarafindan
birlikte yonetilebilecegi gibi, ortaklardan sadece birisi tarafindan ya da yeni
olusturulan tiimiiyle bagimsiz bir yonetim ekibi tarafindan da yonetilebilirler
(BEsener, 1997: 206). Ozellikle ortaklardan birisi tarafindan ydnetimin {istlenildigi
durumlarda diger ortak ozerkligini kaybedebilir. Ayrica isbirliklerinin ¢esitli
nedenlerle amacina ulasamamas1 halinde, giiglii olan taraf isbirligi yaptig1 ortagini

tek tarafli arzu ile satin almaya yonelebilmektedir (Ulgen ve Mirze, 2010: 370).

Ne kadar 1yi niyetle hazirlanirsa hazirlansin, her igbirligi anlagsmasi1 degisen
kosullar nedeniyle ilk konumunu muhafaza edemeyecektir. Ortaklarin 6ngorii ile bu
durumu esnek bigimde baslangicta ¢6ziime kavusturmalar1 en ideal durumdur. Ancak
tim c¢abalara karsin degismeler ortaklar1 ¢ok farkli bir konuma getirmis ve adil
olmayan durumlar ortaya c¢ikmis ise, ortaklarn bu durumu ¢6ziime kavusturmalari
gerekmektedir (Esener, 1997: 210). Isbirligi anlasmasmin degisen kosullara gore

yeniden revize edilememesi isbirligi slirecinde yeni problemlerin kaynagi olacaktir.
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UCUNCU BOLUM

TURKIYE’DE OPTIiK SEKTORU

Tiirkiye’de optik sektorii, saglik sektoriiniin icerisinde rakamsal biiyiiklitk
olarak kiigiik kalsa da siirekli olarak gelisim potansiyeli tasimaktadir. Optik
sektoriiniin hedef kitlesi olan gozlikk kullanicilarmin tiiketici olarak satin alma
davranislari, 6rnegin ilag sektoriiniin nihai miisterilerinin satin alma davraniglarindan
cok biiyiik farkliliklar gostermektedir. Ciinkii gozliik kullanicilari, sadece viicut
organlarinin normal islevini yerine getirmedigi bir durumda tedaviye ihtiya¢c duyan
kisi degildir. Bu tedavi edici ve diizeltici ihtiyacini karsilamanin yaninda, ayni
zamanda estetik kaygilarinin da karsilanmasmi bekleyen ve bu beklentisi i¢in ¢ok
daha fazla fiyat 6demeye razi olan kisidir. Gozliik viicudun en dikkat ¢eken yerinde,
g0ziin Onilinde tasinmaktadir. Tiirkiye’de ekonomik kalkinmanin, egitim seviyesinin,
kitap okuma aligkanligmin, teknolojik aletlerin kullaniminin ve en 6nemlisi 40 yas
istli niifusun artigina bagl olarak gozlilk kullanim oraninin da artacagi ongoriisii
dogrultusunda optik sektoriinlin tasidigir gelisim potansiyeli, sadece yurti¢indeki

tesebbiislerin degil, yurtdisi tesebbiislerinin de dikkatini ¢cekmektedir.

Calismanin bu boliimiinde, once Tiirkiye’de saglik sektorii ile ilgili kisa bir
degerlendirmeden sonra optik sektorii ve Ozellikle optik sektdriinde perakendecilik

konusu ele alinacaktir.

3.1. TURKIYE’DE SAGLIK SEKTORU

Tirkiye’deki saglik sisteminde, Saglikta Doniisiim Programina (2003-2013)
bagli olarak uzun bir doniisiim siireci yasanmaktadir. Uygulanan programin amaci,
saglik sisteminin kalitesini ve verimliligini artirmak ve saglik kuruluslarma erisimi

kolaylastirmaktir (www.invest.gov.tr).

Tirkiye’de hem devlet hastanelerinin, hem de 6zel hastanelerin sayisinda son

yillarda artis gozlenmektedir. 2008 yilinda toplam hastane ve yatak sayisi sirasiyla
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1.350 ve 183.183 iken, 2011 yilinda toplam hastane sayis1 1.453e, yatak sayis1 ise
194.504’e yiikselmistir. Toplam 1.453 hastanenin, 840’1 Saglik Bakanligi, 65’1
iiniversite hastanelerinden, 503’i 6zel ve 45°1 diger hastanelerden olusmaktadir. Bu
hastanelerde 66.064 uzman hekim, 39.712 pratisyen hekim, 20.253 asistan hekim
olmak tizere toplam 126.029 hekim gorev yapmaktadir. Kamu ve 6zel dahil olmak
iizere, dis hekimi, eczaci, hemsire, ebe ve diger saglik personelinin de ilave
edilmesiyle, Tiirkiye’de saglik sektorii calisani sayist 700 bine yaklagmaktadir
(Saglik Bakanlig1 Saglik Istatistikleri Yilligi 2011).

SGK’nin Ocak 2013’de acikladig1 aylik istatistik biiltenindeki verilere gore,
Tirkiye’de 2011 yilinda, 15,2 milyar1 ilag harcamasi, 21,9 milyar:1 tedavi harcamalar1
olmak iizere KDV hari¢ 37,1 milyar TL saghik harcamasi yapilmistir. 2012 yilinda
ise, toplam saglik harcamasi bir onceki yila gore yaklasik % 14’lik bir artis
gostererek 42,4 milyar TL’ye ulasmistir. Bu harcamanin 13,8 milyarin1 ilag

harcamalar1 olustururken, 28,6 milyarini tedavi harcamalar1 olusturmaktadir.

Tablo 3.1. 2009-2012 Yillar1 Itibariyle Saglik Hizmet Sunucusuna Gore Fatura

Tutarlar
Saghk Hizmet Sunucusuna Gore Fatura Tutar1 (Bin TL)
Devlet Devlet .
YILLAR 2.Basamak 3.Basamak Ozel Universite Toplam
2009 5.191.214 2.871.839 4.538.738 2.968.705 15.570.498
2010 6.197.264 3.374.820 5.074.771 3.722.206 18.369.062
2011 7.364.182 4.110.392 6.184.474 4.280.983 21.940.032
2012 10.422.884 5.849.019 6.861.117 5.519.650 28.652.670

Kaynak: SGK, 2013 Ocak Ay1 Aylik Istatistik Biilteni, Saglik Istatistikleri

Tablo 3.1°de goriildiigii gibi 2009-2012 doneminde, tedavi harcamalarmin
artis hizindaki yiikselme dikkat cekicidir. 2009 yilinda 15,5 milyar TL olan tedavi
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harcamasi, 2012 yilina kadar yiikselis trendini stirdiirmiis ve yaklasik % 84°liikk bir

artig orani ile 28,6 milyar TL’ye ulagmustir.

Tablo 3.2. 2009-2012 Yillar1 Itibariyle Eczane Provizyon Sistemine Gore Recete

Fatura Tutarlar1

Eczane Provizyon Sistemine Gore Re¢ete Fatura Tutar1 (Bin TL)
YILLAR SGK Devlet Yesil Kart Toplam
Memurlar:
2009 13.583.239 817.477 1.604.674 16.005.391
2010 13.375.688 28.739 1.493.026 14.897.454
2011 13.726.977 0 1.526.829 15.253.807
2012 13.865.149 0 155 13.865.304

Kaynak: SGK, 2013 Ocak Ay1 Aylik Istatistik Biilteni, Saglik Istatistikleri

Son yillarda tizerinde ¢esitli tasarruf tedbirleri uygulanan ila¢ harcamalari ise,

Tablo 3.2°de goriildiigii gibi, tedavi harcamalarina karsihik artis degil, azalig

gostermektedir. 2009 yilinda toplam 16 milyar TL olan ila¢ harcamasi, 2012 yilinda

yaklasik % 16’lik bir azalis orani ile 13,8 milyar TL olarak gerceklesmistir.

3.2. OPTIK SEKTORUNE GENEL BAKIS

Optisyen, gorme problemi yasadigi icin g6z hekimine basvurmus ve goz

hekimi tarafindan tanis1 konarak regetesi verilmis kisilere, optik teknoloji hakkinda

bilgilendirme hizmeti veren, regete verilerine uygun gorme gereglerinin (gozliik,

kontakt lens, prizmatik gozliik, teleskopik gozlik ) kullanicinin estetik beklentilerini

de karsilayarak secimini, hazirlanmasini ve adaptasyonunu saglayan meslek

adamuidir. Optisyen tarafindan bu hizmetlerin verildigi isletmelere de, 5193 Sayili

Optisyenlik Hakkinda Kanun’da gecen ifade ile optisyenlik miiessesesi denir.
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Gozlik, gozleri olumsuz dis etkilere karsi koruyan ve insanlarin gérememe
veya net gérememe sorununu ¢dzen bir diizeltme gerecidir. Ik kesfedildigi yillarda
estetik kaygilardan uzak sadece net gérmeyi saglayan bu gere¢, moda olgusuyla
beraber biiyiik bir degisim gostermis ve glinlimiizde, ¢cok 6nemli saglik gereci olmasi
niteligi yaninda, estetik 6zelligi ile de bir aksesuar olarak kullanilmaktadir (Bulut,
2004: 5). Ote yandan bazen aksesuar olarak, bazen refraksiyon kusurlarini diizeltmek
amaciyla diizeltici olarak kullanilan bu gereg, bazen de sasilik ve ambliyopi (goz
tembelligi) gibi problemlerin giderilmesinde, tedavi edici 6zellik kazanabilmektedir.
Bu bakimdan optisyenlik miiesseselerinde ticari bir faaliyet yapilmakla beraber,

optisyenlik mesleginin medikal yonii, kesinlikle g6z ardi edilemez.

Gozlik, goz hekimi tarafindan yazilmis gozlik recetesindeki verilere ve
gozlik kullanicisinin estetik yonden beklentilerine uygun olarak se¢imi yapilan
gozlik cergevesi ile gozliikk caminin, optisyen tarafindan teknik gerekliliklere uygun
olarak montajinin yapilmasi ile ortaya ¢ikar. Dolayisiyla optik 6zellikteki gozliik,
herkes i¢in optisyenlik miiesseselerinde standart olarak bulundurulan bir {iriin
degildir. Optik ozellikteki gozlik, kisiye 6zeldir ve kisiye 6zel olarak optisyen
tarafindan hazirlanir. Bu dogrultuda optik sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerin
onemli kismmin faaliyet konusunu, temel triinler olarak gozliik cercevesi, gozliik
cami, giines gozIigli ve kontakt lenslerin iiretimi, ithalati, ithracat1 veya perakende

olarak satis1 olusturmaktadir.

Tiirkiye’de optisyenlik, gozliikkciilik adi altinda, 1940 tarihli, 3958 Sayili
Gozlikeiilik Hakkinda Kanun ile yasal bir meslek kimligini kazanmistir. Bu
kanunun yiirtirliige girmesinden once gozliikciiliik, eczanelerde, saatcilerde yan ugras
olarak ustalar tarafindan uygulanmakta iken, 3958 Sayili Kanun’un ylriirlige
girmesinden sonra Saglik Bakanligi’nca diizenlenen kurslar sonucu edinilen
gozliikgiilik ruhsatnameleri ile mesleki uygulama yayginlasmaya baslamistir. Bu
donemde gelisen toplum diizeyinin geregi gozliik talebinin artmasina paralel olarak
yeni perakende firmalar kurulmaya baslamis ve her kesimi tamamen ithalata dayali
sektorde, gozlik cam ve cerceve toptan saticilar1 olusmustur. Bu toptanci-ithalatci

firmalar 1945-1955 aras1 6zellikle Istanbul’da kiimelenmistir (Bulut, 2004: 7).
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Tiim girdiler1 ithalata dayali olmasi nedeniyle, Tiirkiye’deki optik sektoriinde
Milli Korunma Kanunu ile 1956-1960 yillar1 arasi biiyiik durgunluk yasanmis ve
yurti¢ci imalatin ilk adimlar1 atilmistir. Boylece bu dogrultuda tilkede 6zellikle gozliik

cercevesi liretimi yapan ilk firmalar kurulmaya baslamistir (Bulut, 2004: 8).

1982 oOncesi dis diinyaya kapali sektoriin siki koruma altindaki yerli
iireticileri, tekel konumunun verdigi rehavetle gerek materyal, gerek aksesuar ve de
en Onemlisi model bazinda son derece geri kalmistir. Yerli iireticiler, 1982°deki
tiikketici begenisinden uzak bir iiretim ¢izgisinden, ancak 1982 sonrasinda izlenen
ekonomi politikalarmin etkisiyle bir degisim ve gelisim siirecine ulasmistir (Bulut,

2004: 9-10).

Serbest piyasa ekonomisi ve bilgi iletisiminin yayginlastig1 gliniimiizde ise,
iriin cesitliligi ve iiretim kalitesi ¢ok daha ylikselmistir. Ancak Tiirkiye’de gozliik
cercevesi ireten firma sayisi, olusan ithalat baskisi nedeniyle giderek azalmistir.
Ulkenin gozliik ¢ergevesi iiretim kapasitesi yilda 10 milyon adedin iizerinde
olmasina ragmen, yiiksek degerlere ulasan ithalat nedeniyle smirli sayida {iretim

yapilabilmekte, var olan kapasite kullanilamamaktadir (Akgiin, 2009: 18).

Tablo 3.3. Tiirkiye’de Gozliik Cercevesi Tiiketimi ve Yerli Ureticilerin Pazar Payi

Birim 7002 2003 2004 2005 2006 | 2007/7
Toplam i tiiketim | Adet |3.761.000] 2.222.000 | 4.445.000 | 7.000.000 | 9.063.000 |3.764.000
Yerli iireticilerin % 19,0 40,6 33,3 242 16,8 26,6
pazar payl
Ithalatin % 81,0 59,4 66,7 75,8 83,2 73,4
pazar payl

Kaynak: Ithalatta Korunma Onlemlerine Iliskin Teblig (Teblig No: 2008/1)

Tablo 3.3°de goriildiigii gibi, gozliik cergevesinde, 2002-2007 donemine ait
yerli iireticilerin pazar payr rakamlari1 ile ithal {iriinlerin pazar paylar1 arasindaki

biiytik fark, bugiin i¢in de gegerliligini korumaktadir.
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Tirkiye’de gozlik camu iireticisi firma sayis1 ise yillar itibariyle artarak
bugiin icin yaklasik 10 firmaya ulagsmistir. Teknoloji altyapisi oldukga st diizeyde
olan bu firmalar, gézIliik cami iiretimi i¢in gerekli olan yar1 mamulii ithal edip, i¢
piyasada olusan talebe gore mineral, organik, fotokromik, asferik, yiiksek indisli,
prizmatik, polarize, renkli, trivex, lentikiiler, puva, bifokal, progressiv vb. her tiirlii
gozliilk camu {iretimini gergeklestirmektedirler. Tiirkiye’de gozliilk cami iiretimi i¢in
gerekli ham madde (yar1t mamul) tiretimi yapilmamaktadir. Gozliik camui tireticisi bu
firmalarin bazilar1 iirettikleri gozliilk camlarini dis pazarlara da satmaktadirlar. Bazi
firmalar da yurt disinda tiretilmis kullanima hazir gézliik camlarimi ithal ederek ic
piyasaya sunmaktadirlar. Yerli gozlik cami ireticilerinin, yerli gerceve iireticileri
kadar ithalat baskis1 yasadiklarmi soylemek pek de miimkiin degildir. Hatta gozliik
camlarinda pazar hakimiyetinin yurt i¢i Ureticilerde oldugunu bile soylemek

miumkiindiir.

Tirkiye’de ¢ok az sayida firma tarafindan kontakt lens liretimi yapilmaktadir.
Diinya kontakt lens pazarinda hakimiyet kurmus kontakt lens markalar1 da yine ithal
edilmek suretiyle i¢ piyasada yerlerini almislardir. Tirkiye’de az gorenlerin
rehabilitasyonunda kullanilan teleskopik sistemlerin ve gozliikklerin ise iiretimi séz

konusu olmay1p, tamami yurtdisindan ithal edilmektedir.

3.3. OPTIK SEKTORUNDE PERAKENDECILIK

Optik sektoriinde iiriin ve hizmetlerin nihai tiiketicilere satisiyla ilgili tiim
faaliyetlerin yiriitiildiigi isletmelere, daha 6nce de ifade edildigi gibi, 5193 Sayili
Optisyenlik Hakkinda Kanun’da gecgen ifade ile optisyenlik miiessesesi denir.
Optisyenlik miiesseseleri halk arasinda gozliik¢ii, optik magazasi veya gozliik¢ii

magazasi gibi ifadelerle de isimlendirilmektedir.

Optisyenlik miiesseselerinin kimler tarafindan ne sekilde agilabilecegi 5193
Sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun’da ve ilgili yOnetmelikte ayrintili olarak
aciklanmistir. Tiirkiye’de optisyenlik miiesseselerini, {iniversitelerin optisyenlik

programlarindan mezun olanlar, Saghk Bakanligi tarafindan kurs ve smavlar
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neticesinde verilmis olan fenni gozliikk¢ii ruhsatname sahipleri ve ayni anda hekimlik
yapmadiklar1 takdirde g6z hekimleri acabilirler. Bu niteliklere sahip olmayan 6zel
veya tiizel kisiler ise, bu niteliklere sahip kisileri mesul miidiir olarak calistirmak

suretiyle optisyenlik miiessesesi acabilirler.

3.3.1. Insan Kaynaklan

Optik sektoriinde perakendecilik yapan isletmelerin insan kaynagi ihtiyacini
karsilamak i¢in, 2004 yilinda yiiriirlikten kaldirilan 3958 Sayili Gozlikgiilitk
Hakkinda Kanun hiikiimlerine gore, 1940 yilindan 1993 yilina kadar, Saglik
Bakanlig1 tarafindan farkl tarihlerde agilan kurs ve smavlar neticesinde 4686 kisiye
“fenni gozlik¢li” unvani altinda gozlikglilik yapabilecegine dair ruhsatname
verilmigtir. 1992 yilinda ise, Yiiksekdgretim Kurulu karar1 ile Tiirkiye’deki
iiniversitelerde on lisans egitimi veren optisyenlik programlar1 agilmaya baglanmistir.
Ancak optisyenlik programi mezunlariin optisyenlik miiessesesi agabilmesi igin,
3958 Sayili Gozliikgiiliik Hakkinda Kanun’da yapilmasi gereken degisiklik 2004
yilina kadar, sektoriin Onemli bir kesiminden gelen tiim isteklere ragmen
yapilamamistir. 2004 yilinda yiirlirliige giren 5193 Sayili Optisyenlik Hakkinda
Kanun ile optisyenlik programi mezunlarmmn “optisyen” unvani ile optisyenlik
miiessesesi agabilmesi saglanmistir. Ayni1 Kanun’un gecici 3. maddesi geregi, son bir
defaya mahsus olmak lizere, gerekli sartlar: tagiyarak 6 aylik kursa katilip, akabinde
yapilan sinavda basarili olan 1.345 kisiye daha 2006 yilinda fenni go6zlikei
ruhsatnamesi verilmistir. Tablo 3.4’de goriildiigii gibi Tiirkiye’de yillar itibariyle

verilen toplam fenni gozliik¢li ruhsatname sayis1 6031°dir.
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Tablo 3.4. Tiirkiye’de Yillar Itibariyle Verilen Fenni Goézliikgii Ruhsatnamesi
Sayilar1

Yillar Say1
1940 103
1941-1950 64
1951-1960 144
1961-1970 340
1971-1980 946
1981-1988 1.099
1992-1993 1.990
Ara Toplam 4.686
2006 (6 aylik kurs sonucu) 1.345
TOPLAM 6.031

Kaynak: Aydin, A, (2012), Tirkiye Optik Sektoriine Karsilastrmali Bakis,
Uluslararas1 Optisyenlik ve G6z Saglhig1 Sempozyumu, Isparta, (www.toomad.net).

Bu siirecte 1992 yilindan itibaren, optisyenlik miiesseselerinin insan kaynagi
ihtiyacini karsilamak icin ilk olarak Sivas Cumhuriyet Universitesi’nde, daha sonra
sirasityla Mugla Sitk1 Kogman, Samsun Ondokuz Mayis, Eskisehir Osman Gazi, Ege
ve Isparta Siileyman Demirel Universitesi’ nde onlisans seviyesinde olmak iizere
optisyenlik programlar1 acilmistir. Bugiin gelinen noktada ise, diger devlet
iniversiteleri ve 6zellikle son yillarda vakif tiniversitelerinin girisimiyle optisyenlik

programlarinin sayisinda hizli bir artig yasanmaktadir.

Tablo 3.5’de goriildiigii gibi 2012-2013 Egitim-Ogretim Yili itibariyle,
iilkemizde faaliyetlerine devam eden optisyenlik programi sayis1 11°e, toplam yillik
kontenjan 525’e¢ ulasmistir. Kurulus yili itibariyle mezun veren 6 iiniversitemizin
2012-2013 Egitim-Ogretim Y1li Giiz Yaryili sonu itibariyle verdigi mezun sayis1 ise
1.836’ya ulagmustir.



79

Tablo 3.5. Tiirkiye’”de Mevcut Optisyenlik Programlarmin Kurulus Yillari,
Kontenjanlar1 ve Mezun Sayilar1 Dagilimi

Faaliyete
Sira | Basladig: Universite Kontenjan | Mezun
Egitim Yih Sayisi
1 1992-1993 Cumbhuriyet Uni. ** 30+30=60 492 *
2 1994-1995 | Mugla Sitk1 Kogman Uni. 30 390
3 1996-1997 Ondokuz May1s Uni. 30 367 *
4 2000-2001 Ege Uni. 25 237
5 2000-2001 Osmangazi Uni. 20 147
6 2004-2005 Siileyman Demirel Uni. 40 203
7 2011-2012 | Indnii Uni. 40 -
8 2011-2012 | Harran Uni. 20 -
9 2012-2013 | Turgut Ozal Uni. 40 -
10 2012-2013 Istanbul Aydin Uni. ** 60+60=120 -
11 | 2012-2013 | Okan Uni. ** 50+50=100 -
TOPLAM 525 1.836

(** II. 6gretimi olan tiniversiteler, * tahmini sayilardir)

Kaynak: 2012 OSYS Yiiksekogretim Programlar1 ve Kontenjanlar1 Klavuzu ile ilgili
programlarin yetkililerinden alinan bilgiler 1s1g1inda derlenmistir.

Tirkiye’de yillar itibariyle verilen toplam fenni gozliikk¢ii ruhsatname sayisi
6031 ve toplam optisyenlik programi mezun sayist ise 1.836 olmasma ragmen,
giliniimiizde optik sektoriinde aktif olarak calisan optisyen ve fenni gozliik¢ii sayisi
toplami, sektor disinda ¢alisanlarin ve bu siirecte 6liim ve emeklilik gibi nedenlerle
ayrilanlarin sayis1 diisiildiigiinde 5.216 kisi olarak belirlenmektedir (Aydin, 2012).
Ozellikle optisyenlik programi mezunlarmin yaklasik olarak % 30’u optik sektorii
disinda ¢aligmaktadir. Bu duruma, agirlikli olarak saglik meslek liselerinden sinavsiz
gecis uygulamasi neden olmustur. Saglik meslek liselerinin tibbi sekreterlik
alanindan mezun olanlar, smavsiz geg¢is hakki ile optisyenlik programlarina
yerlesmis ancak Saglk Bakanligi’na atamalar1 yapilanlar optik sektorii disinda
calismay1 tercih etmislerdir. Ayrica 2005 yili 6ncesinde kendilerine verilen hak ile
Saglik Bakanligi’nda ¢alisan hemsire, ebe ve saglik memuru gibi saglik ¢alisanlar1
optisyenlik programlarini yogun olarak tercih etmisler ancak mezuniyet sonrasi optik

sektoriine girmeyi diisiinmemislerdir.
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3.3.2. Optisyenlik Miiesseseleri ve Pazarin Ticari Potansiyeli

2012 yilh fitibariyle Tirkiye’de faaliyet goOstermekte olan optisyenlik
miiessesesi sayis1 5.219°dur. Miiesseselerin bolgelere gore dagilimi ile niifus oranlar1
Tablo 3.6’da goriildiigii gibidir. Buna gore Optisyenlik miiessesesi sayisi en fazla
olan bdlge Marmara Bolgesi, en az olan bdlge ise Dogu Anadolu Bolgesi’dir.
Marmara Bolgesi’'nde 1.791, Dogu Anadolu Boélgesi’'nde ise 161 optisyenlik
miiessesesi vardir. Niifus yogunluguna gore bir karsilastirma yapildiginda ise, Ege
Bolgesi’'nde 11.370 kisiye 1 optisyenlik miiessesesi diiserken, Dogu Anadolu
Bolgesi’'nde 39.264 kisiye 1 optisyenlik miiessesesi diismektedir. Tiirkiye geneli

disiiniildiigiinde ise 14.317 kisiye 1 optisyenlik miiessesesi diismektedir.

Tablo 3.6. Tiirkiye’deki Optisyenlik Miiessesesi Sayilari, Bolgelere Gore Dagilimi
ve Niifus Oranlar1

Optisyenlik
Miiessesesi Niifus/OM
Yer Niifus Sayisi Oram

Tiirkiye 74.724.269 5.219 14.317
Marmara Bolgesi 22.387.173 1.791 12.499
Karadeniz Bolgesi 7.508.293 460 16.322
Ege Bolgesi 9.687.692 852 11.370
Akdeniz Bolgesi 9.620.240 734 13.106
I¢ Anadolu Bolgesi 11.965.642 1004 11.917
Dogu Anadolu Bolgesi 6.321.505 161 39.264
Gilineydogu
Anadolu Bolgesi 7.233.724 217 33.335

(Ekim 2012 verileridir)

Kaynak: Aydin, A, (2012), Tirkiye Optik Sektoriine Karsilastrmali Bakis,
Uluslararas1 Optisyenlik ve G6z Saglig1 Sempozyumu, Isparta, (www.toomad.net).

Tirkiye’deki optisyenlik miiesseseleri, miiessese sahipligi acisindan
incelendiginde ise “mesul miidiir” kavrami karsimiza g¢ikmaktadir. Cilinkii Tablo
3.7°de goriildiigii gibi, Tiirkiye’deki optisyenlik miiesseselerinin % 63,1°1 fenni

gozliikcii, optisyen veya goz hekimi olmayan 6zel veya tiizel kisilere ait ya da sube
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statiisiinde oldugu i¢in, mesul miidiir tayin edilmek suretiyle isletilmektedir. Mesul
miidiir, 6zel veya tiizel kisilere ait optisyenlik miiesseselerinin bir ¢alisani olup,
miiessesedeki teknik islerin yasal sorumlulugunu, isletme sahibi ile birlikte

ustlenmektedir.

Tablo 3.7. Tirkiye’de Optisyenlik Miiesseselerindeki Miiessese Sahipligi Yapist

Unvan Miiessese Mesul Toplam Miiessese

Sahibi Miidiir Sahiplik
Oram

Fenni Gozlikgl 1.595 2.483 4.078 % 30.56
Optisyen 328 810 1.138 % 6.28
G6z Hekimi 3 - 3 % 0.06
Diger Ozel veya Tiizel 3.293 - 3.293 % 63.1

Kisiler

TOPLAM 5.219 3.293 - % 100

(Ekim 2012 verileridir)

Kaynak: Aydin, A, (2012), Tirkiye Optik Sektoriine Karsilastrmali Bakis,
Uluslararas1 Optisyenlik ve G6z Saglig1 Sempozyumu, Isparta, (www.toomad.net).

Tirkiye’de faaliyet gostermekte olan optisyenlik miiesseselerinin % 90’1
geleneksel magazacilik anlayisi ile yonetilmekte olan isletmelerdir. Isletme
kararlarinin genellikle miiessese sahibi olan tek bir kisinin sorumlulugunda alindig:
ve uygulandig1 bu optisyenlik miiesseseleri, genellikle tek bir isletme veya en fazla

2-3 sube seklinde faaliyet gostermektedirler.

Optisyenlik miiesseselerinin % 10’u ise organize magazacilik veya zincir
magazacilik denen bir anlayis ile yonetilmektedir. Bu isletmeler giderek artan sube
sayis1 ile optik sektdriinde faaliyet gosterme arzusu tasimaktadirlar. Isletme
organizasyon yapilarin, modern isletme yOnetim anlayismma uygun olarak
olusturmaya ve faaliyetleri ile ilgili kararlar1 kurumsal olarak almaya ve uygulamaya

calismaktadirlar.

Tablo 3.8’de, Tirkiye’de faaliyet gostermekte olan organize optisyenlik
miiesseselerinden en fazla magaza sayisina sahip olan gruplar, magaza formatlar1 ve

pazara giris yillar1 goriilmektedir.
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Tablo 3.8. Tirkiye’de En Cok Magaza Sayismma Sahip Organize Optisyenlik
Miiesseseleri

Grup Magaza Magaza Formati Pazara Giris
Sayis1* Tarihi

Elagance Optik Shops 74 Franchise Modeli Ortaklik 2008

Atasun Optik 67 Uluslar aras1 Ortaklik 2002
(2008°den itibaren)

G6z Grup Optik 50 Ortaklik 1996

Opmar Optik 32 Uluslar aras1 Ortaklik 2001
(2009°dan itibaren)

(*Magaza sayis1 30’un iizerinde olanlar tabloya dahil edilmistir)

Kaynak: Mart 2013 itibariyle isletmelerin web sayfalar1 ve basma yansiyan
bilgilerden yararlanilarak derlenmistir

Tirkiye’de i¢ piyasa icin, yillik olarak satilan ortalama iiriin adetlerine
bakarak yapilan degerlendirmeye gore, optik sektOriiniin tahmini yillik cirosu 2
milyar dolardir. Tablo 3.9°da goriildigii gibi, Tiirkiye’de yilda 17 milyon adet
numarali gozlik cami, 7,9 milyon adet gozliik ¢ergevesi, 7 milyon adet giines
gozIigl, 600 bin adet kontakt lens, 150 bin adet az goriis sistemi satilmaktadir. Bu
driinlerin satis fiyatlar1 lizerinden yapilan degerlendirme ile de, optik sektoriiniin
yillik cirosunun 2 milyar dolar civarinda oldugu tahmin edilmektedir

(www.toomad.net).

Tablo 3.9. Tiirkiye’de Optik Sektoriiniin Yillik Uriin Satis Adetleri

Uriin Yillik Satis Adeti
Gozlik cami 17.000.000
Gozlik ¢ercevesi 7.900.000
Giines gozligi 7.000.000
Kontakt lens 600.000

Az goriis sistemleri 150.000
Diger malzemeler -

Kaynak: Aydin, A, (2012), Tirkiye Optik Sektoriine Karsilastrmali Bakis,
Uluslararas1 Optisyenlik ve G6z Saglig1 Sempozyumu, Isparta, (www.toomad.net).
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Tiirkiye’deki optisyenlik miiesseselerinin en 6nemli miisterisi konumundaki
Sosyal Giivenlik Kurumu tarafindan saglik yardimlar1 karsilanan kisilerin, gozlik
cam ve cercevesi ile kontakt lenslerinin bedellerinin optisyenlik miiesseselerine
odenebilmesi i¢in, SGK ile optisyenlik miiessesesi arasinda optik sozlesmesi
imzalanmas1 gerekmektedir. 2009 yili i¢in, Tiirkiye genelinde SGK tarafindan bedeli
optisyenlik ~ miiesseselerine  0denen  gozlik regetesi sayist  4.983.918’tir

(www.toomad.net ).

Optisyenlik miiesseselerinin sorunlar1 iizerine yapilan bir arastirmada,
arastirmaya katilan optisyenlik miiesseselerinin onemli bir kismi, Sosyal Gilivenlik
Kurumu’ndan elde edilen gelirin, toplam gelirin yaklasik olarak % 30’unu
olusturdugunu ifade etmistir (Demir ve Gavcar, 2012: 7). Bununla birlikte Sosyal
Giivenlik Kurumu hak sahiplerinin, optisyenlik miiesseselerinin toplam gelirinin geri

kalan % 70’lik kismi iizerinde de belirleyici oldugu sdylenebilir.

3.3.3. Yasal Cerceve

Optisyenlik mesleginin icra edilmesi, optisyenlik miiessesesinin agilmasi ve
isletilmesiyle ilgili usul ve esaslar1 diizenlemek amaciyla, 2004 yilinda yiiriirliige
giren 5193 Sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun ve bu kanunun ilgili yonetmeligi,
yasal bir cerceve olusturmaktadwr. 5193 Sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun’un
yiiriirliige girmesi ile birlikte, meslegin daha dnceki yasal ¢ercevesini olusturan ve
1940 yilinda kabul edilmis olan 3958 Sayili Kanun da yiirlirliikten kaldirilmigtir.
Optisyenlik meslegi, Tiirkiye’de mesleki kanuna sahip olmak bakimindan, sayili

mesleklerden birisidir.

5193 Sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun, 6 bdlim ve 19 maddeden
olusmaktadir. Kanunun birinci boliimii, kanunun amaci, kapsami ve kanun iginde
gecen tanimlardan olusan ii¢ maddeden olusur. Bu boliimiin 1. maddesinde kanunun
amaci, “fertlerin ve toplumun saghgin1 korumak {izere, optisyen unvaninin
kullanilmasi, optisyenlik mesleginin icra edilmesi ve optisyenlik miiessesesinin

acilmasi ve isletilmesiyle ilgili usul ve esaslar1 diizenlemektir” seklinde, kanunun
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(13

kapsam1 2. maddede * optisyenlik meslegini icra etme yetkisini haiz kisiler ile
optisyenlik miiessesesinin sahip ve isletenleri ile bunlarin faaliyetlerini kapsar”

seklinde belirtilmistir. 3. madde ise kanunda gegen bazi tanimlamalarla ilgilidir.

Optisyenlik mesleginin icra edilmesi basligi altinda ikinci bolim, toplam 3
maddeden olusmakta olup, 4. maddede optisyenlik meslegini icra edebilmek i¢in,
“ optisyenlik alaninda en az on lisans seviyesinde mesleki egitim ve 6gretim veren
yiiksek okul mezunu olmak™ sart1 getirilmistir. 5. maddede g6z hekimlerinin de,
ayni anda hekimlik yapmamak sartiyla optisyenlik miiessesesi agabilecekleri
belirtilmistir. 6. madde ise optisyenlik uygulamalar: ile ilgili bircok hiikmii i¢inde
barindirmaktadir. Bu maddede optisyenlerin, koruyucu gozliikleri, giines
gozliiklerini ve recetesi goz hastaliklar1 uzmani hekimler tarafindan verilmek
sarttyla numarali gozIliik camlarini, her tiirlii lensleri, optik gorme gereglerini ve
gozlik cercevelerini satabilecekleri hilkme baglanmistir. Ayni  maddede
optisyenlerin, regetelerde yazili camlar1 ¢ercevelere takmak ve kisinin gdziine en
uygun sekilde uygulamak i¢in gerekli olan aletleri kullanabilecekleri belirtilmis,
ancak her g¢esit goz muayene ve testleri yapmalar1 veya miiesseselerinde bu islere
yarayan her tiirli aletleri ve cihazlar1 bulundurmalar1 yasaklanmistir. Yine ayni
maddede, optisyenlerin regetesiz olarak numarali gézliik cami satmalari, vermeleri
veya tavsiye etmeleri, her tiirlii kontakt lens uygulamasi yapmalari, optisyenlik
yaptiklar1 siirece miiesseselerinde baska bir is yapmalar1i ve miiesseselerini

baskalarma muayenehane gibi kullandirmalar1 yasaklanmistir.

5193 Sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun’un, optisyenlik miiesseseleri ile
ilgili esas ve usulleri diizenleyen tigiincii boliimii toplam 5 maddeden olusmaktadir.
7. madde, optisyenlik miiessesesinin, ilin en yiiksek saglik idaresinden optisyenlik
miiessesesi ruhsati almak sartiyla, gercek veya tiizel kisiler tarafindan acilip
isletilebilecegi ile ilgilidir. Bu bdliimde yer alan 8. madde ise, mesul miidiir konusu
ile ilgilidir. Bu maddede, optisyenlik miiessesesi agmaya haiz olmayan kisilerin
optisyenlik miiessesesi agmak istemeleri durumunda, miiesseselerinde optisyen
unvanina sahip bir mesul miidiir bulundurmak zorunda olduklari, ayrica birden

fazla optisyenlik miiessesesi acmak isteyenlerin de, her bir miiessese i¢in ayri
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optisyenlik miiessesesi ruhsatnamesi almak ve ayr1 mesul midir bulundurmak
zorunda olduklar1 belirtilmistir. 9. maddede, optisyenin meslegini icra ettigi
miiessesede bizzat bulunmasmin esas oldugu ve optisyenler ile g6z hekimlerinin
baglantilar1 bulunan miiesseselerde birlikte mesleklerini icra edemeyecekleri, ayrica
saglik kurum ve kuruluslarinin i¢inde optisyenlik miiessesesi agilamayacagi hiikkme
baglanmistir. 10. maddede, “optisyenin meslegini icra etti§i miiessesede bizzat
bulunmasmin esas oldugu” hiikmiine, gérev hizmeti siiresi, hastalik, mahkum olma,
hacir veya 6liim gibi nedenlerle getirilen istisnalar belirtilmistir. 11. maddede ise,
optisyen unvani ile miiessese a¢cmis olanlarin, yalniz optisyen unvanini
kullanabilecekleri, bagka bir unvan kullanmalar1 veya gergege uymayan reklam

yapmalar1 yasaklanmaistir.

5193 Sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun’un kayit ve denetim ile ilgili
dordiincii boliimii, optisyenlik miiesseselerinin, Saglik Bakanligi’nin ve mahallin en
yiiksek saglik idaresinin teftis ve denetimine tabi olduklarini hiikkme baglamistir.
Kanun’un besinci boliimii, kanunda belirtilen yasaklara uymayanlar ile ilgili cezai

hiikiimleri diizenlemektedir.

5193 Sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun’un son bdliimii olan altinct béimii
ise gegici ve son hiikiimler ile ilgilidir. Bu boliimde 16. maddede, optisyenlik
miiesseselerinin agilisina ve sahip olmalar1 gereken sartlara dair usul ve esaslar ile
diger hususlarm, Bakanlikca ¢ikarilacak yonetmelik ile diizenlenecegi belirtilmistir.
17. madde ile 1940 yilinda yiiriirliige girmis olan 3958 sayil1 Gozliik¢iiliik Hakkinda
Kanun yiirtirliikten kaldirilmistir. Ancak gecici madde 1 ile 3958 sayili Gozliikgtiliik
Hakkinda Kanun hiikiimlerine ve bu kanunun gecici 3. maddesine gore gozliik¢tiliik
ruhsatnamesi sahibi olanlarin, gozliikk¢ii unvaniyla optisyenlik meslegini icra etme
hak ve yetkisine sahip olduklari, optisyenlerle ayni sorumluluklar: tasidiklari, ancak
bu kisilerin optisyen unvanini kullanamayacaklar1 hilkme baglanmistir. Gegici 2.
madde, bu kanunun yiiriirliige girdigi tarihten 6nce gozliikkciiliik ruhsatnamesi almig
olup, aynt mekanda eczacilik veya saatcilik faaliyetlerini birlikte yapanlarin
kazanilmis haklarinin sakli oldugu ve bu haklarinin isyerlerinin nakli halinde de

devam edecegi ile ilgilidir. Gegici 3. madde ise bir defaya mahsus olmak iizere,
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21/11/1993 tarihinden bu kanunun yiirtirlige girdigi tarihe kadar, en az lise mezunu
olup asgari dort yil siireyle Bakanlikga ruhsatli optisyenlik miiessesesinde
optisyenlik meslegiyle ilgili olarak ¢alistigini, sosyal gilivenlik kuruluslarindan
alacaklar1 prim dokiimleriyle belgelendirenlerden, acilacak alt1 aylik kurs ve bu
kursun sonunda yapilacak smavda basarili olanlara, gozliik¢iiliik ruhsatnamesi

verilecegi, hilkme baglanmistir.

3.3.4. Optisyenlik Miiesseselerinde Giincel Sorunlar

Tirkiye’de gozliik kullanma orant % 20°dir. Tablo 3.10°da goriildiigi gibi,

gelismis birgok iilke ile karsilastirildiginda bu oran son derece diisiik kalmaktadir.

Tablo 3.10. Tiirkiye ile Baz1 Ulkelerin Gozliik Kullanma Oranlar1

Niifus Gozliik Kullanma
Ulke (Milyon) Oram
Tirkiye 74.7 %20
Fransa 62.8 %48
Almanya 81.7 %50
Italya 60.3 %43
Ispanya 47.0 %42
Ingiltere 62.1 %356
Hollanda 16,0 %54

Kaynak: Aydin, A, (2012), Tirkiye Optik Sektoriine Karsilastrmali Bakis,
Uluslararas1 Optisyenlik ve G6z Saglhigi Sempozyumu, Isparta, (www.toomad.net).

Gelismis iilkelerde % 50’nin T{zerindeki gozlik kullanma oraninin,

Tirkiye’de % 20’lerde kalmasi, maalesef toplum olarak goz saghgmizin iyi
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olduguna isaret etmemektedir. Gozliilk kullanim oraninin diisiik olmasinda asagida

belirtilen nedenlerin 6nemli dl¢iide etkili oldugu tahmin edilmektedir:

Tiirkiye’de halkin g6z sagligr ve gozlik kullanimi konusunda biling diizeyi
son derece diisiiktiir. Her seyden Once birey olarak goz sagligina yeterince
onem verilmemektedir. Ozellikle kiiciik ¢ocuklarda ve ileri yaslarda belirli
araliklarda yapilmasi gereken rutin g6z muayeneleri, sikayet oldugu zaman
g6z hekimine gitme anlayisi nedeniyle yapilmamaktadir. Birgok kisi
tarafindan, presbiyopi doneminde her insanin fizyolojik olarak ihtiyag
duydugu yakin gozlikleri bile, bu biling eksikligi nedeniyle isporta
tezgahlarinda standart dis1 tirtinlerle karsilanmaya calisilmaktadir.

Tim saglik kuruluslar1 ve sivil toplum Orgiitleri tarafindan yeterli sayida goz
taramalar1 yapilamamaktadr. Sikayet oldugu zaman g6z hekimine gitme
anlayismm  da  etkisiyle, g6z  taramalarmin  iilke  genelinde
yayginlastirilamamasi 6zellikle uzak gérme problemlerinin dogas: geregi fark
edilememesine neden olmaktadir.

Ekonomik nedenlerle ve 6zellikle genglerde estetik kaygilarla ideal gozlige
ulasamama, gdzliik kullanma oraninin diismesine neden olmaktadir.

Tablo 3.11° de de goriildiigii gibi Tirkiye’de gorev yapan géz hekimlerinin
sayis1, niifusa gore cok az sayidadir. Ulke geneli igin 22.400 kisiye 1 goz
hekimi diismektedir. Ayrica goz hekimlerinin iilke genelindeki dagilimlari,
gelismis bolgeler lehine farklilik gostermektedir. Marmara Bolgesi’nde
19.501 kisiye 1 goz hekimi diiserken, Karadeniz Bolgesi’nde 27.912 kisiye,
Dogu Anadolu Bolgesi’'nde 35.715 kisiye, Glineydogu Anadolu Bolgesi’nde
40.187 kisiye 1 goz hekimi diismektedir.
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Tablo 3.11. Tiirkiye’deki G6z Hekimlerinin Gorev Yaptiklar1t Bdolgelere Gore
Dagilimi

Goz Hekimi Niifus/Goz
Bolge Niifus Sayisi Hekimi Oram

Tiirkiye 74.724.269 3.333 22.400
Marmara Bolgesi 22.387.173 1.148 19.501
Karadeniz Bolgesi 7.508.293 269 27912
Ege Bolgesi 9.687.692 473 20.481
Akdeniz Bolgesi 9.620.240 417 23.070
I¢ Anadolu Bolgesi 11.965.642 669 17.886
Dogu Anadolu Bolgesi 6.321.505 177 35.715
Gilineydogu

Anadolu Bolgesi 7.233.724 180 40.187

(Ekim 2012 verileridir)

Kaynak: Aydin, A, (2012), Tirkiye Optik Sektoriine Karsilastrmali Bakas,
Uluslararas1 Optisyenlik ve G6z Saglig1 Sempozyumu, Isparta, (www.toomad.net).
Tirkiye’de son yillarda yiiksekogretimde yasanan gelismeler ile {liniversite
sayimiz hizla artmis buna paralel olarak optisyenlik programi sayisi1 da artis
gostermistir. Mezunlarin istihdam edilmesi agisindan su an i¢in dengede gibi goriinen
bu durum, Tirkiye’de optik ve optometrik meslekler alaninda bir insan giicii

planlamasi ve ileriye doniik perspektiflerin yapilmasini zorunlu kilmaktadir.

Son yillarda hizla devreye giren aligveris merkezleri, optik sektoriinde ciddi
kabuk degisimlerinin yasanmasina sebep olmaktadir. Bu merkezlerdeki bazilari
yabanci sermayeli olmak {izere cogu zincir haline gelmis optisyenlik miiesseseleri ile
rekabet etmek icin, diger geleneksel optisyenlik miiesseselerinde de Onemli
gelismeler gozlenmektedir. Optisyenlik miiesseselerinin vitrin, teshir diizenlemeleri
ile magaza dekorasyonlari, gozlik hazirlanmasmdaki teknoloji kullanimi ve
miisteriye hizmet sekilleri olumlu yonde degisim gostermistir. Bu degisimin dogal
sonucu olarak rekabet ortami ve reklamlarla desteklenen kampanyalar donemi de
baslamistir (Bulut, 2004: 10). Su an yasanan rekabetin siddetinin, Oniimiizdeki
sirecte daha da artacagir ongoriisinde bulunmak yanlis olmayacaktir. Ancak bu
siirecte yasanabilecek olumsuzluklarin basinda kalite rekabetini Oonemsemeden

sadece fiyat rekabetine girigilmesi olacaktir.
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GOz saghgr ve gozlik kullannmi konusunda biling eksikligi, halkimizin
ekonomik etkenlerle birlikte 6zellikle giines gozliigii ve numaral yakin goézliikleri
konusunda ucuz ve kalitesiz Uzak Dogu mallarmin satildigi igporta ve semt
pazarlarina ragbet etmesine neden olmaktadir. Standart dis1 bu mallarin sirf ucuz
oldugu icin piyasada bu kadar rahat yer bulabilmesi optisyenlik miiesseselerini
olumsuz etkilemektedir. Ancak ekonomik sebeplerle bu iiriinlere ragbet edilmesi,
optisyenlik miiesseselerinin de ozellikle giines gozliiklerindeki fiyat politikalarini
gozden gecirmeleri gerektigini ortaya koymaktadwr. Ayrica optisyenlik
miiesseselerinde, {iriin ¢esitlendirmesi ve sunumu konusunda da eksiklikler
yasanmaktadir. Ornegin 1sikli okuma gozliigii bir kirtasiyenin vitrininde, bir
optisyenlik miiessesesininkinden ¢ok daha hizli yer alabilmektedir. Veya gece siiriis
gozliikleri olan antifar gozliikleri, olmamasi gerektigi halde benzin istasyonlarinda

daha etkili bir sekilde miisteriye sunulabilmektedir.

Yaklasik 6 bin optisyenlik miiessesesinin faaliyet gdsterdigi gliniimiizde
miiesseseler sektordeki biliyiik potansiyeli olusturan SGK hak sahiplerini firmalarina
cekebilmek i¢in biiylik ¢aba sarf etmektedir. Bazen bu ugraslar sirasinda meslek etigi
ilkeleri ile bagdagmayan uygulamalar da meslegin dniindeki sorunlardan birisi olarak

sayilabilir.

Genelde pek cok sektdrde oldugu gibi istatistiki bilgi eksikligi, optik
sektoriinde de biiyiik bir sorun teskil etmektedir. Uretimden ithalata, istihdamdan
yatirima dek birgok konuda dogru bilgi edinmek miimkiin degildir. Baz1 firmalar,
istatistiki bilgi taleplerine dogru yanit vermemeyi tercih etmektedirler. Hastanelerde
ve 0zel poliklinik muayenelerinde de istatistiki bilgi toplanmadigindan dolayi, goz
hastasi, hastaliklar1 ve refraksiyon kusurlar1 ile dagilimlar1 hakkinda bilgi
derlenememekte, dolayisiyla sektor yatirimcismna yol gosterecek oOn bilgi
birikiminden yoksun kalinmaktadir. Bu belirsizlik, firmalarin stok maliyetlerini de
ciddi oranda etkilemekte, rasyonel calismayi1 engellemektedir. Saglikli bir sektor
profiline ulasilamamaktadir (Bulut, 2004: 11). Ayrica optik sektorii ile ilgili nitel
veya nicel verilere ulasamamak sadece sektor yatmrimcisina degil akademik

calismalara da engel olusturmaktadir.
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3.4. SEKTORLE iLGILi BEKLENTILER

Tiurkiye’de ekonomik kalkinmanin, egitim seviyesinin, kitap okuma
aliskanligmin, teknolojik aletlerin kullanimmin ve en 6nemlisi 40 yas tistii niifusun
artigina bagh olarak, gozIik kullanim oraninin da artacagi ongdriisiinde bulunmak
yanlis olmayacaktir. Ciinkii gelismekte olan bir ekonomiye sahip olan {ilkemizde,
resmi makamlarca yapilan niifus projeksiyonlar1 ve tahminlerine gore, demografik
gostergelerdeki mevcut egilimler devam ettigi takdirde niifus yaslanmaya devam
edecektir. 2012 yilinda yash niifus olarak tabir edilen 65 yas ve lizerindeki niifus 5,7
milyon kisi, bunlarin toplam niifusa oran1 %7,5 iken, 2023 yilina gelindiginde bu
niifusun 8,6 milyon kisiye, oraninin ise %10,2’ye yiikselecegi Ongoriilmektedir
(www.tuik.gov.tr). Ozellikle 40 yas iistii niifusun artisma bagh olarak, sosyal ve
ekonomik kalkinmishgm da etkisi ile optik sektdriinde multifokal cam tiiketim
adetlerinde Onemli artislarin yasanacagi beklentisi olugmaktadir. Uzak gérme
problemleri ile birlikte her insanin fizyolojik olarak 40 yas sonrasi yasadigi yakin
gorme problemlerinin birlikte diizeltilmesinde, giiniimiiz gozliikk cam teknolojisinin
en popiiler ¢6ziimii olan multifokal gozlilk camlari, bu siiregte sektoriin en fazla

onem verdigi tirtinler olacaktir.

Tiirkiye’de koruyucu saglik hizmetleri anlayismin kabul gérmesi ile goz
taramalariin tlilke genelinde yayginlastiriimasi 6zellikle uzak gérme problemlerinin
dogasi geregi fark edilememesinin engellenmesini saglayacaktir. Ayrica ¢ocuklarda,
dogum sonrasindan baslayarak, binokiiler gérme agisindan kritik donem sayilan 12
yasma kadarki siirecte goz sagligi acisindan izleme programlari uygulanmasi, hem
sasilik ve goz tembelligi gibi gorme problemlerinin erken teshisi, hem de ¢ocuklarin
okul basarisi iizerinde olumlu sonuglar doguracaktir. Bu sayede belki de iilkemizde

trafik kazalarmin bilinmeyen sebeplerinden biri, 6nemli 6l¢iide elimine edilecektir.

Tiirkiye’de uygulanmakta olan Saglikta Doniisim Programi’ nin amacina
uygun olarak, saglik sisteminin kalitesinin ve verimliliginin arttirilmasi ve saglik
kuruluslarma erisimin kolaylastirilmasi, géz hekimlerinin sayismin arttirilmasi ve
bolgelere gore dagiliminin homojen hale getirilmesi, halkin g6z saghgi ve gozlik

kullanim1 konusunda biling diizeyinin yiikselmesine de vesile olacaktir. Bu durum
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gelismis llkelerdeki gozlik kullanim oranlarinin Tiirkiye’de de yakalanmasmi

saglayacaktir.

Organize magazacilik veya zincir magazacilik denen bir anlayis ile
yonetilmekte olan optisyenlik miiesseseleri, perakende optik sektoriindeki
faaliyetlerini, giderek artan sube sayisi ile gosterme arzusu tasimaktadirlar. Zincir
magazalarin organizasyon yapilar1 ile iilke genelinde yayginlastirilmaya calisilan
faaliyetleri, geleneksel magazacilik anlayisi ile yonetilmekte olan yerel optisyenlik
miiesseselerinin de is yapis sekillerinin degistirilmesini zorunlu kilmaktadir. Bu
zorunluluk, geleneksel magazalarin yerel olarak rekabet etmesini engellemeden, tilke
genelindeki isbirligi uygulamalarinin oniinii agmas1 gerekmektedir. Ayrica perakende
optik sektoriinde yasanan s6z konusu degisim i¢in, meslek orgiitlerinin yapici ve yol

gosterici olmasi biiyiik 6nem arz etmektedir.
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DORDUNCU BOLUM

ELEGANCE OPTIiK SHOPS A.S. ORNEGINDE OPTIiK SEKTORUNDEKI
REKABET ORTAMINDA, STRATEJIK ISBIRLIKLERININ
GELISTIRILMESININ ONEMININ INCELENMESI

4.1. ARASTIRMA ORNEGININ TANITILMASI

Elegance Optik San. Tic. A.S. (EOS), Tiirkiye’de optisyenlik miiesseseleri
zinciri kurmak amaciyla, hali hazirda ticari faaliyetlerini siirdiiren optisyenlik
miiesseseleri ile sozlesme dahilinde gercgeklestirilen ticari isbirligini igeren isi
organize eden, iiyelerine kars1 hukuki yiikiimliliik tasiyan, tiizel kisiligi olan bir

sirkettir.

2009 yilinmm son aylarinda hayata gegirilmis olan EOS organizasyonu,
misyonunu ‘‘lilke genelinden katilimci optisyenlik miiesseselerinin, yerel ve uluslar
aras1 rekabet kosullarinda, kurumsal ve yoOnetsel bir organizasyon igerisinde
varliklarim1 ve karhiliklarimi siirdiirebilir kilmak’ olarak, vizyonunu ise, ‘‘EOS
organizasyonu, innovasyonun optik sektoriindeki karsiligi olacak, gelecek 5 yil
icerisinde sektdriin en biiylik organize perakende yapilanmasi haline gelecek ve bu
glicten hareketle gelisen dis pazarlardaki yerini alacaktir’ seklinde belirlemistir

(www.eleganceos.com.tr).

Tiirkiye genelinde EOS ile s6zlesme metni imzalayarak, stratejik isbirligi
sistemine dahil olmak suretiyle ticari iliski kuran ve s6zlesme geregince hak ve
yiikiimliiliiklere sahip olan optisyenlik miiessesesi liye magaza sayisi, 2013 yil1 Nisan
ay1 fitibariyle 74 olmustur. EOS organizasyonunun yonetim ve karar alma

kurullarmin organizasyon semasi, Sekil 4.1° de goriildigi gibidir:
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YONETIM
KURULU

YURUTME
KURULU

GENISLETILMIS
DENETIM DANISMA ISTISARE
KURULU KURULU KURULU

BOLGE KURULU

Sekil 4.1. EOS Organizasyon Semasi

Yonetim Kurulu, EOS sirketinin Tirk Ticaret Kanunu ile Sirket Ana
Sozlesmesinin 1ilgili hiikiimleri uyarmca olusturulmus olan kuruludur. Yiirlitme
Kurulu, EOS Yonetim Kurulu tarafindan gorevlendirilen genel miidiir ve genel
miidiir yardimcilarindan olusur. Yiiriitme Kurulu’nun gorevi yine Tiirk Ticaret
Kanunu hiikiimleri ve EOS sirketi ana s6zlesmesi geregince belirlenmistir. Yiiriitme
Kurulu’nun temel gorevi, Yonetim Kurulu tarafindan alinan kararlar dogrultusunda

yiiriitme fonksiyonunu yerine getirmektir.

Denetim Kurulu, EOS sirketinin ticari faaliyetlerinin sirket ana s6zlesmesine
uygunlugunu denetlemek ve bu konuda donemlik rapor hazirlamak iizere sirket
biinyesinde olusturulur. EOS Denetim Kurulu, bagimsiz bir mali miisavir ile mali
gecmisi ve/veya deneyimi olan bir danisma kurulu iiyesi olmak iizere 2 kisiden

olusur.

Danigma Kurulu, 7 kisiden olusur ve iiye magaza temsilcileri arasindan Bolge
Kurulu tyeleri tarafindan segilir, 2 yil siire ile gorev yapar. EOS Danisma
Kurulu’nun gorevi, liye magazalarin biitiinii adina, stratejik isbirligi sistemi

cercevesinde gerceklestirilen faaliyetleri degerlendirmek, mevcut duruma ve giincel
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uygulamalara iligkin tavsiye nitelikli kararlar almak, aldigi kararlar1t EOS Yonetim

Kurulu’nun onayma sunmak ve kararlarin takipgisi olmaktir.

Bolge Kurulu, Yonetim Kurulu tarafindan belirlenen bdolgeler dikkate
almarak, her bolge i¢in 3 iiye magazanin temsilcilerinden olusturulan kuruldur.
Bolge Kurulu, ilgili bolgedeki iiye magazalarin temsilcilerinin oylartyla 1 yilligma
secilir. Bolge Kurulu’nun goérevi, bolgesindeki iiye magazalarla Danisma Kurulu
arasindaki koordinasyonu saglamak, satilacak {iriin ve markalara iliskin 6nerilerde

bulunmak ve davet edildiginde Danigsma Kurulu toplantilarina katilmaktir.

Genisletilmis Istisare Kurulu ise, organizasyon icinde var olan mevcut
kurullarin ve bunlara bagh iyelerin katilimiyla, Sirket Yonetim Kurulu
baskanliginda genis tabanli olusan kurullar toplulugunu ifade eder. Genisletilmis
Istisare Kurulu’nun ana fonksiyonu, genis tabanli katilimi saglayarak grup aidiyetini
giliclendirme, genel degerlendirme yapma, aktif katilimla, mikro ve makro planda

birlik olmanin ana amacma katkida bulunmaktir.
EOS organizasyonunda, Elegance Optik San. Tic. A.S. ile liye magazalar
arasinda imzalanan isbirligi sozlesmesi ile belirlenen yiikiimliilikler asagida

stralanmigtir:

Elegance Optik San. Tic. A.S.’nin Yikiimliiliikleri:

e Isbirligi sistemine katilmis olan iiye magazalarda satisa sunulacak olan optik
cerceve ve giines gozliigli lriinlerini, piyasa kosullarmin elverdigi oranda
uygun kosullarla tedarik eder. S6zlesmeye konu olan iiriinlerde, uygun fiyat
olusturmak i¢in organizasyonun satin alma giicii kullanilir.

e Uye magazalara, yilsonu cirosu dogrultusunda “ciro iskontosu” uygular.

e Net dagitilabilir kar elde edilmesi durumunda, liye magazalara “basar1 primi”
Vertir.
e Uye magazalarm satislarin1 artirmaya yonelik, reklam, tamtim vb. satis

gelistirici faaliyetler yapar.

e Uye magazalarin menfaatlerini korur, rekabet iistiinliigii olusturur.
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Birlik ruhu igerisinde iiyelerinin sorunlarmi ¢ézmede sorumluluk tasir. Birlik
ruhunu besleyen, iiyelerle karsilikli yakin etkilesimi ve paylasimi saglayan
sosyal etkinlikler organize eder.

Faaliyetlerin, yalin ve esneklik igerisinde, biirokrasiye ve maliyet artirici
islemlere kagmadan etkili ve verimli bir sekilde yliriitiilmesini saglar.
Beklentilere paralel egitim ihtiyacim1 belirler, ihtiyaca yonelik mesleki
yeterlilik sertifikasyon, meslek ici ve kisisel gelisim egitimleri planlar, yapar
yaptirir.

Uye magazanin, gelismelere paralel yapisal gelisimi i¢in uzman destekli
kurumsal gelisim danismanlik destegi verir.

Uye magazalarin satislarmi, satis gelistirme faaliyetlerini denetleyebilir ve
hatali  gordiiklerinin  degistirilmesini talep edebilir. Ozellikle satis
elemanlarinin ve magaza sorumlulariin egitilmesini talep edebilir.

Yapilacak denetlemeler sonucu 6grenilen liye magaza ticari bilgileri, hi¢bir
sekilde, higbir nedenle {igiincii kisilere a¢iklamaz.

Isbirligi organizasyonunun ismi olan Elegance Optik Shop (EOS) marka
ismini ve itibar kredisini hi¢bir surette iiye magazalara ragmen satisa
cikaramaz. Bu ismin satis1 ancak salt liye cogunlugunun onayi ve satis

tutarinin % 50’sinin liye magazalara dagitilmas: ile yapilabilir.

Uye Magazalarin Yiikiimliiliikleri:

Elegance Optik San. Tic. A.S. tarafindan olusturulan isbirligi sistemine, iiye
magaza olarak katilabilmek icin ilgili optisyenlik miiesseselerinin, sisteme
katilim bedeli 6deme yiikiimliiliigi bulunmaktadir.

Masraflarmi kendi karsilamak tizere, Elegance Optik San. Tic. A.S.
tarafindan hazirlanan genel magaza mimari ve dekorasyon projesini aynen
uygular. Zamanm  gerekleri dogrultusunda mevcut dekorasyonun
yenilenmesini saglar.

Kurumsal kimlik a¢isindan, kendi 6zgiin ismiyle birlikte Elegance Optik

Shop (EOS) ismini tasir ve ortak vitrin, renk ve sembolleri kullanir.
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e Personelin giyim-kusami, tutum ve davraniglari ile miisteri iligkilerinin ayni
tarz ve bigimde olmasindan yiikiimliidiir.

e (iines gozligii ve gozliikk gergcevesi alimlarini Elegance Optik San. Tic. A.S.’
den yapar.

e Vadeli yapilacak islemler karsiliginda Elegance Optik San. Tic. A.S’ nin talep
ettigi tutardaki teminat1 vermeyi kabul eder.

e Yonetim Kurulu, Danigsma Kurulu ve Bélge Kurulu’nun karar verip 6nerdigi
fiyat ve fiyat politikalarini uygulamakla yiikiimliidiir.

e Sozlesme konusu iriinleri baska magazalara ya da {icilincii sahislara
devredemez, satamaz, teshir ettiremez.

e Miisteri sikayet ve uyusmazliklarinda yonetimin verdigi karar1 uygulamakla
yiikiimliidiir

e Elegance Optik San. Tic. A.$’nin 6nermis oldugu teknoloji tirlinlerini tedarik
eder. Ve on-line network sistemi ile calismay1 kabul eder.

e Elegance Optik San. Tic. A.S tarafindan diizenlen egitimlere katilma, ilgili
personelini gondermeyi sart ve gerekleriyle birlikte kabul eder.

e Denetim i¢in magazasina gelen Elegance Optik San. Tic. A.S gorevlilerine
uygun calisma ortamini saglamak ve onerileri yerine getirmekle ylikiimliidiir.

e Devlet ve devlet kurumlar1 tarafindan hazirlanan yasa ve yOnetmeliklere

uymakla yiikiimliidiir.

Ozetle Elegance Optik Shops organizasyonu, perakendeci gozliik
magazalarmin dahil oldugu, sosyal dayanigsma ve birlik ruhunu 6nemseyen, kapsami
ve hiikiimleri s6zlesme ile belirlenen bir igbirligi organizasyonudur. Bu isbirligi,
franchising anlagmasi tiirlinde olup isbirligi siirecinde franchisee olarak iiye
magazalar, Danisma ve Bdlge Kurullar1 araciligi ile franchisor olarak Elegance Optik
San. Tic. A.$’nin kararlarmma katkida bulunma imkanmna sahiptirler. Karsilikli
yiikiimliiliikler agisindan incelendiginde, bu isbirliginin stratejik 6neme sahip oldugu

sOylenebilir.
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4.2. ARASTIRMANIN AMACI VE ONEMIi

Son yillarda yerel ve kiiresel piyasalarda yogun sekilde yasanan kalite, fiyat,
organizasyon ve yenilik¢ilik merkezli yogun rekabet ile Tiirkiye ve Diinya’da
yasanan ekonomik gelismelerin perakende optik sektoriine olan yansimasi,
optisyenlik miiesseselerinde yenilik¢i bir anlayisin artik kacinilmaz bigimde gerekli
oldugu gercegini ortaya c¢ikarmistir. Tiirkiye’de perakende optik sektdriinde boy
gostermeye baglayan kiiresel oyuncular da diistiniildiigiinde, siirdiiriilebilir rekabet
giicii elde edilebilmesi konusunda, geleneksel isletmecilik anlayisi ile yOnetilen
mevcut optisyenlik miiesseseleri ve yeni agilacak optisyenlik miiesseseleri arasinda
stratejik igbirliklerinin olusturulmasi, yenilik¢i anlayisin bir geregi olarak ortaya

cikmaktadir.

Bu c¢er¢evede arastirmanin amaci, Tiirkiye’de perakende optik sektoriindeki
rekabet ortaminda, optisyenlik miiesseseleri arasinda stratejik isbirliklerinin

gelistirilmesinin 6nemini, Elegance Optik Shops AS 6rneginde aragtirmaktur.

Tirkiye’de optik sektoriindeki rekabet ortaminda stratejik isbirliklerinin
gelistirilmesinin  6nemi konulu bir arastirmanin literatiirde mevcut olmamasi,
arastirmanin onemini ortaya koymaktadir. Literatiirde degisik sektorlerdeki stratejik
isbirlikleri ve faydalar1 konusunda calismalar bulunmasina karsin, Tiirkiye’deki
optisyenlik miiesseseleri ve rekabet ortaminda olusturulan stratejik isbirlikleri

konusunda herhangi bir ¢calisma bulunmamaktadir.

Ayrica arastirma sonuclari, stratejik isbirligi uygulamalar1 ile optisyenlik
miiesseselerinin ticari potansiyelinde bir degisim olup olmadig1 ile ilgili ve
geleneksel anlayisa gore optisyenlik yapan miiesseselerin yasamini siirdiirebilmesi

icin yapilmasi gerekenlerle ilgili dnemli ipuglar1 vermektedir.
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4.3. ARASTIRMANIN KAPSAMI VE YONTEMI

Bu calismada, Tirkiye’de perakende optik sektoriinde stratejik isbirligi
icerisinde, Elegance Optik Shops (EOS) organizasyonu ile faaliyet gosteren ve Nisan
2013 itibariyle sayilar1 74 olan optisyenlik miiesseselerini kapsayan bir arastirma
yapilmistir. Arastirmada cografi olarak herhangi bir sinirlandirma yapilmamaistir.
Ancak sube statiisiinde isbirligi organizasyonu icerisinde yer alan 12 optisyenlik
miiessesesi isletme sahipleri ayni oldugu icin, 3 optisyenlik miiessesesi ise,
franchisor olarak Elegance Optik San. Tic. A.S’ye ait oldugu i¢in arastirma kapsami
disinda birakilmistir. Kendilerine anket formu gonderilen 59 optisyenlik
miiessesesinden 7 tanesi ise, anket formlarini doldurarak geri gondermemistir. Bu
nedenle arastirma, Elegance Optik Shops organizasyonu ile perakende optik
sektoriinde faaliyet goOsteren, stratejik igbirligi igerisindeki ve isletme sahipleri

birbirinden farkli toplam 52 optisyenlik miiessesesini kapsamaktadir.

Calismada veri toplama yontemi olarak anket yontemi kullanilmistir. Anket
sorularmin hazirlanmasida Iplik’in 2008, Akkaya’nin 2002 ve Altuntug’un 2007
yillarinda yapmis olduklar1 ¢alismalardan yararlanilmigtir. Bununla birlikte anket
sorular1 temel bilgilere dayali olarak ve optisyenlik miiesseseleri sahipleri ile
goriismek suretiyle elde edilen veriler dogrultusunda perakende optik sektoriinde
faaliyet gOsteren optisyenlik miiesselerinin 6zel ve genel amaglarma uygun olarak
hazirlanmistir. Sorularin arastirmanin amacma uygun, net ve anlasilir olmasina 6zen

gosterilmistir.

Anket formu, katilimeilarla ilgili demografik 6zelliklere iliskin sorular harig
toplam 12 sorudan olusmustur. Katilimcilardan 4. soruda, isbirligi organizasyonuna
girmeden 6nce magaza sahibi veya calisani olarak faaliyet gosterdikleri isletmenin
gliclii yanlar1 ile ilgili 12 farkli kriterin, 5. soruda, isbirli§i organizasyonuna
girmeden 6nce magaza sahibi veya calisani olarak faaliyet gosterdikleri isletmenin
zayif yanlar1 ile ilgili 12 farkli kriterin, 8. soruda, isbirligine girmeye yoOnelten
amaglarla ilgili 22 farkli kriterin, 9. soruda, isbirliginin amaclara ulagsabilmede ne

derece etkili oldugu ile ilgili 22 farkli kriterin, 10. soruda, isbirliginin sonuglar1 ile
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ilgili 10 farkli kriterin degerlendirilmesi istenmistir. Anket formu Elegance Optik
Shops organizasyonu ile perakende optik sektoriinde faaliyet gosteren optisyenlik
miiesseselerine mail yolu ile gonderilmistir. Optisyenlik miiesseseleri tarafindan

cevaplandirilmis anket formlar1 da mail ve faks yolu ile geri toplanmistur.

Anket yontemi kullanilarak elde edilen wveriler, SPSS 15 programina
islendikten sonra degerlendirilmistir. Anket formunda yer alan demografik 6zellikler
haricindeki sorular dikkate alindiginda alfa giivenilirlik sonucu, 0,88 olarak
bulunmustur. Analizlerden elde edilen bulgu ve degerlendirmeler asagida yer

almaktadir.

4.4. ELDE EDIiLEN BULGU VE DEGERLENDIRMELER

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerinin demografik 6zellikleri

frekans ve ylizde olarak asagidaki tablolarda verilmistir.

Tablo 4.1. Ankete Katilanlarm Demografik Ozellikleri (Cinsiyet)

Cinsiyet Say1 (n) %
Erkek 42 80,8
Kadin 10 19,2

Toplam 52 100

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerinin % 80,81 erkek, %19,2’si
kadmndir.
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Tablo 4.2. Ankete Katilanlarm Demografik Ozellikleri (Yas)

Yas Say1 (n) %

20-29 5 9,6
30-39 18 34,6
40-49 22 42,3
50-59 6 11,5
60 ve Usti 1 1,9
Toplam 52 100

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerinin % 9,6’s120-29, % 34,6’s1
30-39, % 42,3°1 40-49, % 11,5°150-59, % 1,9’u ise 60 ve iizeri yastadir.

Tablo 4.3. Ankete Katilanlarm Demografik Ozellikleri (Egitim)

Egitim Say1 (n) %
Ortaokul 6 11,5
Lise 23 442
Onlisans 7 13,5
Lisans 14 26,9
Lisanststi 2 3.8

Toplam 52 100

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerinin egitim durumlari, % 11,51
ortaokul, % 44.,2’si lise, % 13,51 onlisans, % 26,9°u lisans, % 3,8°1 ise lisansiistii

seviyesindedir.

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerinin demografik 6zellikli
sorulardan sonra, optik sektorii igerisinde, isbirligine girmeden Onceki mesleki

faaliyetleri ile ilgili sorulara verdikleri cevaplar, asagidaki tablolarda verilmistir:
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Tablo 4.4. Stratejik Isbirligi Oncesi Mesleki Faaliyette Bulunma Durumu

Cevaplar Say1 (n) %
Evet 51 98,1
Hayir 1 1,9
Toplam 52 100

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri, stratejik isbirligi Oncesi
mesleki faaliyette bulunma durumu ile ilgili soruyu % 98,1 oraninda, evet
bulunuyordum seklinde cevaplandirmislardir. Sadece 1 kisi (% 1,9) stratejik isbirligi

oncesi mesleki faaliyette bulunmadigini belirtmistir.

Tablo 4.5. Stratejik Isbirligi Oncesi Mesleki Faaliyette Bulunma Siiresi ve Sekli

Faaliyet Siiresi Say1 (n) %

5 yil veya az 3 5,8
6-10 y1l 7 13,5
11-15 y1l 11 21,2
16-20 y1l 11 21,2
21 y1l ve iistii 19 36,5
Bos 1 1,9
Toplam 52 100

Faaliyet Sekli Say1 (n) %
Magaza Sahibi 46 88,5
Magaza Calisani 4 7,7
Diger 1 1,9
Bos 1 1,9
Toplam 52 100

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerinin stratejik igbirligi dncesi
mesleki faaliyette bulunma siireleri, % 5,8 oraninda 5 yil veya az, % 13,5 oraninda
6-10 y1l, % 21,2 oraninda 11-15 y1l, % 21,2 oraninda 16-20 yil, % 36,5 oraninda 21

yil ve tistii olarak belirlenmistir. Bu kisilerin % 88,5’1 magaza sahibi olarak, % 7,7 ‘si
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magaza ¢alisanm1 olarak, % 1,9’u ise diger sekilde stratejik isbirligi oncesi mesleki

faaliyette bulunduklarini belirtmislerdir.

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, isbirligine girmeden
onceki mesleki faaliyet gosterdikleri isletmenin giiclii ve zayif yanlar ile ilgili

sorulara verdikleri cevaplar asagidaki tablolarda verilmistir:

Tablo 4.6. Stratejik Isbirligi Oncesi Mesleki Faaliyet Gosterilen Isletmenin Onem
Sirasina Gore Gliclii Yanlar1

Giiclii Yanlar Onem 1 Onem 2 Onem 3 Toplam | Toplam
n % n % n % n %

Yiiksek finansman giicti 2 |38 - 100} 2 |38 4 7,6
Reklam biitgesinin fazla - 0,0 1 1,9 - 0,0 1 1,9
olmasi
Diisiik maliyet avantaji 1 1,9 1 1,9 | 3 | 58 5 9,6
Yiiksek rekabet giicii L 19 - 00| 4 |77 5 9,6
Her yoniiyle farklilagmis 3 5,8 - 0,0 3 5,8 6 11,6
iiriinler
Miisteri odakh hizmet 12 1231 15 | 288 | 1 1,9 28 53,8
Miisteri iliskilerindeki 19 | 36,5 | 11 | 21,2 4 7,7 34 65,4
yiiksek giiven unsuru
Personel memnuniyetine - 00| 5 | 96| 4 |77 9 17,3
onem verme
Sektor ve rakip - 0,0 4 7,7 1 1,9 5 9.6
analizlerini stirekli takip
Tedarikgilerle diizenli 1 1,9 4 7,7 | 15 | 28,8 20 38,4
iligkiler
Kurumsallagmay1 2 3,8 1 1,9 4 7,7 7 13,4
gergeklestirmis olmak
Diger 2 3,8 - 0,0 - 0,0 2 3,8
Yok 8 154 | 9 17,3 | 10 | 19,2 27 51,9
Bos 1 1,9 1 1,9 1 1,9 3 5,7

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, igbirligine girmeden

onceki mesleki faaliyet gosterdikleri isletmenin giiclii yanlar1 ile ilgili soruya
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verdikleri cevaplar, 6nem sirasina gore Tablo 4.6’da goriildiigii gibidir. Buna gore,
Oonem siras1 farkli olmakla beraber en ¢ok isaretlenen segenekler, % 65,4 ile “miisteri
iligkilerindeki yiiksek giiven unsuru” , % 53,8 ile “miisteri odakli hizmet” , % 51.9

ile “giliclii yanimiz yoktu” se¢enegi olmustur.

Tablo 4.7. Stratejik Isbirligi Oncesi Mesleki Faaliyet Gosterilen Isletmenin Onem
Sirasma Gore Zayif Yanlar

Zayif Yanlar Onem 1 Onem 2 Onem 3 Toplam | Toplam
n % n % n % n %

Finansman sorunlari 4 7,7 - 0,0 - 0,0 4 7,7
Reklam biitcesinin 24 | 46,2 | 8 154 4 7,7 36 69,3
yetersiz olmasi
Sektor ortalamasinin - 0,0 - 0,0 - 0,0 - 0,0
iizerinde gerceklesen
maliyetler
Rekabet giicii elde 3 58 | 11 (21,2 9 |173 23 44,3
edememek
Uriin ve hizmet 2 [ 381 4 |77 6 115 12 23,0
ozelliklerinde
farklilasamamak
Pazarlama ve satig sonrasi - 0,0 2 3,8 1 1,9 3 5,7
hizmetlerde yetersiz
kalmak
Yenilikleri takip - 0,0 4 7,7 2 3,8 6 11,5
edememek
Isgiiciiniin kalifiye 1 [19o] 1 191 |19 3 57
olmamasi
Sektor ve rakip 3 5,8 7 13,5 8 15,4 18 34,7
analizlerini stirekli takip
edememek
Tedarikgilerle diizenli - 0,0 1 1,9 - 0,0 1 1,9
iligski kurulamamasi
Kurumsallasmayi 13 | 25,0 8 15,4 9 17,3 30 57,7
gerceklestirememek
Diger - 0,0 - 0,0 - 0,0 - 0,0
Yok 1 1,9 2 3,8 9 17,3 12 23,0
Bos U110 o] 1 |19 3 5,7

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, igbirligine girmeden
onceki mesleki faaliyet gosterdikleri isletmenin zayif yanlar1 ile ilgili soruya

verdikleri cevaplar, 6nem sirasina gore Tablo 4.7°de goriildiigii gibidir. Buna gore,
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onem siras1 farkli olmakla beraber en ¢ok isaretlenen segenekler, % 69,3 ile “reklam
biitcesinin yetersiz olmas1”, % 57,7 ile “kurumsallagsmay1 gergeklestirememek™ ve %

44,3 ile “rekabet giicii elde edememek” secenegi olmustur.

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, Elegance Optik San. Tic.
A.S. (EOS) catis1 altinda isbirligi igerisindeki mesleki faaliyet 6zellikleri ile ilgili

sorulara verdikleri cevaplar asagidaki tablolarda verilmistir:

Tablo 4.8. Stratejik Isbirliginde Calisma Sekli

Cahsma Sekli Say1 (n) %
Gozliikgiiliik Ruhsati ile 25 48,1
Optisyenlik Diplomas Ile 8 15,4
Mesul Miidiir ile 19 36,5

Toplam 52 100

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, % 48,1°’1 kendi
gozliikkciilik ruhsati ile, % 15,4’ optisyenlik diplomast ile, % 36,5’1 ise mesul
miidiir ile Elegance Optik San. Tic. A.S. (EOS) catis1 altinda igbirligi icerisindeki

mesleki faaliyetlerini siirdiirmektedir.

Tablo 4.9. Stratejik Isbirliginde Faaliyet Siiresi

Faaliyet Siiresi Say1 (n) %
1 y1l veya az 11 21,2
2 yil 13 25,0
3yl 15 28,8
4 y1l ve tstii 13 25,0
Toplam 52 100

Tablo 4.9’da goriildiigii iizere, Elegance Optik San. Tic. A.S. (EOS) catis1
altinda isbirligi icerisindeki optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, faaliyetlerini, %
21,2’sinin 1 y1l veya az, % 25’inin 2 y1l, % 28,8’inin 3 yil, % 25’inin ise 4 yil ve Tstii

stiredir stirdiirmekte oldugu belirlenmistir.
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Tablo 4.10. Stratejik Isbirliginde Faaliyet Gosterilen Bolge

Bolge Say1 (n) %

Marmara Bolgesi 27 51,9
Ege Bolgesi 7 13,5
I¢ Anadolu Bolgesi 5 9,6
Karadeniz Bolgesi 6 11,5
Akdeniz Bolgesi 7 13,5
Gilineydogu Anadolu Bolgesi - 0,0
Dogu Anadolu Béolgesi - 0,0

Toplam 52 100

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, % 51,9’u Marmara
Bolgesi’nde, % 13,5’i Ege Bolgesi’nde, % 9,6’s1 I¢ Anadolu Bélgesi’nde, % 11,5%i
Karadeniz Boélgesi’nde, % 13,5’1 Akdeniz Bolgesi’nde Elegance Optik San. Tic.
A.S. (EOS) catis1 altinda mesleki faaliyetlerini slirdiirmektedir. Ankete katilan
optisyenlik miiessesesi sahipleri arasinda, Giineydogu Anadolu Bdlgesi ve Dogu

Anadolu Bolgesi’nde faaliyet gdsteren kisi bulunmamaktadir.

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerini, stratejik isbirligine girmeye
yonelten amaglarin listesi ve amaglarin 6nem diizeyi ile ilgili sorulara verilen

cevaplar asagidaki tablolarda verilmistir:
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Tablo 4.11. Optisyenlik Miiesseselerini Stratejik Isbirligine Girmeye Yonelten

Amagclarmn Listesi

Amaglar Kriterler

Amag 1 Isbirligi yoluyla sinerji olusturmak

Amag 2 Mevcut yeteneklerimizi gelistirmek

Amacg 3 Mevcut pazarda pazar payini arttirmak
Amag 4 Yeni pazarlara girmek

Amag 5 Dis ¢evredeki belirsizlikleri azaltmak
Amag 6 Pazarda rekabet giiciinii arttirmak

Amag 7 Rekabet giiciinii siirdiiriilebilir kilmak
Amagc 8 Sektordeki egilimleri yakindan takip etmek
Amac 9 Marka ve isletme imajini gelistirmek
Amag 10 Isletme karliligini arttirmak

Amag 11 Uriin ve hizmet kalitesini arttirmak

Amag 12 Uriin ve hizmet farklilig1 olusturmak
Amag 13 Yenilikgilik kazanmak

Amag 14 Yonetimsel yeterliligi saglamak

Amag 15 Orgiitsel 6grenme yetenegini gelistirmek
Amag 16 Personelin niteligini arttirmak

Amag 17 Miisterilerin iiriin kalitesi ve giiven algisinda artig saglama
Amag 18 Miisterilerin bagliliklarinda artis saglamak
Amag 19 Yeni finansal olanaklar elde etmek

Amag 20 Satis ve satig sonrasi hizmetleri gelistirmek
Amag 21 Verimliligi arttirmak

Amag 22 Tedarikgilerle diizenli iliskiler kurmak




Tablo 4.12. Optisyenlik Miiesseselerini Stratejik Isbirligine Girmeye

Amaglarin Onem Diizeyi
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Y onelten

_Cok . Onemli _Hig
Amaclar Onemli Onemli Kararsiz Degil Onemli
Degil

n % n % n % | n| % n | %

Amag 1 30 57,7 19 |36,5| 3 58 -1 00 - 10,0
Amag 2 13 1250 28 | 538 7 13,5 3 | 58 1|19
Amag 3 31 | 596 11 |21,2] 8 154 2 | 3,8 - 10,0
Amac 4 25 48,1 | 13 | 250 7 1356 | 11,5 1 |19
Amag 5 12 |123,1| 20 [ 385 14 |269| 6 | 11,5| - | 0,0
Amag 6 32 61,5 11 |21,2] 6 11,5 3 | 5,8 - 10,0
Amag 7 38 | 73,1 7 13,5 6 11,5 1 1,9 - 100
Amag 8 26 |150,0| 22 | 423 | 4 771 -1 00 - 10,0
Amac 9 35 1673 10 | 19,2] 6 11,5 1,9 - 100
Amag 10 39 750 10 | 19,2| 3 58 -1 00 - 10,0
Amag 11 36 692 13 | 250 3 58 -1 00 - 10,0
Amag 12 29 558 | 15 | 28,8 8 154 -1 0,0 - 10,0
Amag 13 26 50,0 20 |385]| 6 11,5 - | 0,0 - 10,0
Amag 14 18 | 34,6 | 24 | 462 | 10 | 192| - | 0,0 - 10,0
Amag 15 17 32,7 23 [ 442 11 | 21,2 1 1,9 - 100
Amag 16 27 1519 21 | 404 | 4 771 -1 00 - 10,0
Amag 17 38 (73,1 12 23,1 | 2 3.8 -1 00 - 10,0
Amag 18 28 53,8 17 | 32,7 7 13,5 - | 0,0 - 10,0
Amag 19 18 34,6 | 19 [365| 12 |23,1| 3 | 5,8 - 10,0
Amag 20 24 1462 | 18 | 34,6 8 154 2| 38 - 10,0
Amag 21 31 59,6 17 |32,7| 4 771 -1 00 0,0
Amag 22 16 30,8 | 23 | 442 | 7 13514 | 7,7 | 2 |38

Tablo 4.12°deki verilerden,

optisyenlik miiessesesi sahiplerini stratejik

isbirligine girmeye yonelten amaglarla ilgili su degerlendirmelere ulasilabilir:

Isbirligine girmeye ydnelten amaglar arasinda, Isbirligi yoluyla sinerji

olusturma amacini ifade eden “Amag¢ 1” , ankete katilan optisyenlik miiessesesi

sahipleri tarafindan, % 57,7 oraninda ¢ok 6nemli, %36,5 oraninda 6nemli olarak

ifade edilmistir. % 5,8 oraninda ise bu amacin 6nem diizeyi ile ilgili kararsizlik ifade

edilmistir.
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Mevcut yeteneklerimizi gelistirme amacimi ifade eden “Amag¢ 2” , ankete
katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 25 oraninda ¢ok onemli, %
53,8 oraninda 6nemli olarak ifade edilmistir. % 13,50raninda bu amacin 6nem diizeyi
ile ilgili kararsizlik ifade edilirken, % 5,8 oraninda 6nemli degil, % 1,9 oraninda ise

hi¢ dnemli degil seklinde 6nem diizeyi ifade edilmistir.

Mevcut pazarda pazar payini arttirma amacini ifade eden “Amacg 3”7, ankete
katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 59,6 oraninda ¢ok onemli, %
21,2 oraninda Onemli olarak ifade edilmistir. % 15,4 oraninda bu amacm Onem
diizeyi ile ilgili kararsizlik ifade edilirken, % 3,8 oraninda ise 6nemli degil seklinde

onem diizeyi ifade edilmistir.

Yeni pazarlara girme amacm ifade eden “Amag¢ 4” , ankete katilan
optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 48,1 oraninda ¢ok Onemli, % 25
oraninda 6nemli olarak ifade edilmistir. % 13,50raninda bu amacin 6nem diizeyi ile
ilgili kararsizlik ifade edilirken, % 11,5 oraninda 6nemli degil, % 1,9 oraninda ise hi¢

onemli degil seklinde 6nem diizeyi ifade edilmistir.

D1s gevredeki belirsizlikleri azaltma amacini ifade eden “Amac 5 , ankete
katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 23,1 oraninda ¢ok onemli, %
38,5 oraninda 6nemli olarak ifade edilmistir. % 26,9oraninda bu amacin 6nem diizeyi
ile ilgili kararsizlik ifade edilirken, % 11,5 oraninda 6nemli degil seklinde 6nem

diizeyi ifade edilmistir.

Pazarda rekabet giiclinii arttrma amacimi ifade eden “Amag¢ 6” , ankete
katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 61,5 oraninda ¢ok onemli, %
21,2 oraninda 6nemli olarak ifade edilmistir. % 11,5oraninda bu amacin 6nem diizeyi
ile ilgili kararsizlik ifade edilirken, % 5,8 oraninda onemli degil seklinde 6nem

diizeyi ifade edilmistir.



109

Rekabet giiciinii stirdiiriilebilir kilma amacin ifade eden “Amac 7” ise, ankete
katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 73,1 oraninda ¢ok onemli, %
13,5 oraninda 6nemli olarak ifade edilmistir. % 11,50raninda bu amacin 6nem diizeyi
ile ilgili kararsizlik ifade edilirken, % 1,9 oraninda onemli degil seklinde 6nem

diizeyi ifade edilmistir.

Sektordeki egilimleri yakindan takip etme amacim ifade eden “Amag 8~ ,
ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 50 oraninda c¢ok
onemli, % 42,3 oraninda 6nemli olarak ifade edilmistir. % 7,7 oraninda ise bu
amacin 6nem diizeyi ile ilgili kararsizlik ifade edilmistir. Bu amacin 6nemli olmadigi

veya hi¢ 6nemli olmadigi ise hi¢bir katilimei tarafindan ifade edilmemistir.

Marka ve igletme imajin1 gelistirme amacini ifade eden “Amacg 9 , ankete
katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 67,3 oraninda ¢ok onemli, %
19,2 oraninda 6nemli olarak ifade edilmistir. % 11,50raninda bu amacin 6nem diizeyi
ile ilgili kararsizlik ifade edilirken, % 1,9 oraninda ise 6nemli degil seklinde 6nem

diizeyi ifade edilmistir.

Isletme karlihigini arttirma amacimi ifade eden “Amag 10” , ankete katilan
optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 75 oraninda ¢cok onemli, % 19,2
oraninda 6nemli olarak ifade edilmistir. % 5,8 oraninda ise bu amacin 6nem diizeyi

ile ilgili kararsizlik ifade edilmistir.

Uriin ve hizmet kalitesini arttrma amacimni ifade eden “Amag 117 , ankete
katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 69,2 oraninda ¢ok 6nemli, %
25 oraninda 6nemli olarak ifade edilmistir. % 5,8 oraninda ise bu amacin 6nem

diizeyi ile ilgili kararsizlik ifade edilmistir.
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Uriin ve hizmet farklilig1 olusturma amacmi ifade eden “Amag 12” , ankete
katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 55,8 oraninda ¢ok 6nemli, %
28,8 oraninda onemli olarak ifade edilmistir. % 15,4 oraninda ise bu amacin énem

diizeyi ile ilgili kararsizlik ifade edilmistir.

Yenilik¢ilik kazanma amacin1 ifade eden “Amag¢ 13” , ankete katilan
optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 50 oraninda c¢ok O6nemli, % 38,5
oraninda 6nemli olarak ifade edilmistir. % 11,5 oraninda ise bu amacin 6nem diizeyi

ile ilgili kararsizlik ifade edilmistir.

Yonetimsel yeterliligi saglama amacimni ifade eden “Amag 14", ankete katilan
optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 34,6 oraninda ¢ok onemli, % 46,2
oraninda onemli olarak ifade edilmistir. % 19,2 oraninda ise bu amacmn 6nem diizeyi

ile ilgili kararsizlik ifade edilmistir.

Orgiitsel 6grenme yetenegini gelistirme amacmi ifade eden “Amag 157 |
ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 32,7 oraninda c¢ok
onemli, % 44,2 oraninda onemli olarak ifade edilmistir. % 21,2oraninda bu amacin
onem diizeyi ile ilgili kararsizlik ifade edilirken, % 1,9 oraninda ise onemli degil

seklinde 6nem diizeyi ifade edilmistir.

Personelin niteligini arttirma amacini ifade eden “Amacg 16” , ankete katilan
optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 51,9 oraninda ¢ok onemli, % 40,4
oraninda 6nemli olarak ifade edilmistir. % 7,7 oraninda ise bu amacin dnem diizeyi

ile ilgili kararsizlik ifade edilmistir.

Miisterilerin {iriin kalitesi ve giiven algisinda artis saglama amacini ifade eden
“Amac 177 , ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 73,1
oraninda ¢ok 6nemli, % 23,1 oraninda 6nemli olarak ifade edilmistir. % 3,8 oraninda

ise bu amacin 6nem diizeyi ile ilgili kararsizlik ifade edilmistir.
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Miisterilerin bagliliklarinda artis saglama amacini ifade eden “Amag 18 ,
ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 53,8 oraninda c¢ok
onemli, % 32,7 oraninda 6nemli olarak ifade edilmistir. % 13,5 oraninda ise bu

amacin onem diizeyi ile ilgili kararsizlik ifade edilmistir.

Yeni finansal olanaklar elde etme amacini ifade eden “Amag¢ 19” , ankete
katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 34,6 oraninda ¢ok 6nemli, %
36,5 oraninda 6nemli olarak ifade edilmistir. % 23,1oraninda bu amacin 6nem diizeyi
ile ilgili kararsizlik ifade edilirken, % 5,8 oraninda ise 6nemli degil seklinde 6nem

diizeyi ifade edilmistir.

Satis ve satig sonrasi hizmetleri gelistirme amacini ifade eden “Amag 20 ,
ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 46,2 oraninda c¢ok
onemli, % 34,6 oraninda 6nemli olarak ifade edilmistir. % 15,4 oraninda bu amacin
onem diizeyi ile ilgili kararsizlik ifade edilirken, % 3,8 oraninda ise onemli degil

seklinde 6nem diizeyi ifade edilmistir.

Verimliligi arttrma amacim ifade eden “Amag¢ 217 , ankete katilan
optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 59,6 oraninda ¢ok onemli, % 32,7
oraninda 6nemli olarak ifade edilmistir. % 7,7 oraninda ise bu amacin 6nem diizeyi

ile ilgili kararsizlik ifade edilmistir.

Tedarikgilerle diizenli iliskiler kurma amacini1 ifade eden “Amag 22” , ankete
katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, % 30,8 oraninda ¢ok onemli, %
44,2 oraninda 6nemli olarak ifade edilmistir. % 13,50raninda bu amacin 6nem diizeyi
ile ilgili kararsizlik ifade edilirken, % 7,7 oraninda 6nemli degil, % 3,8 oraninda ise

hi¢ dnemli degil seklinde 6nem diizeyi ifade edilmistir.

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerini stratejik isbirligine girmeye
yonelten amaglara ulagabilmede, igbirliginin ne derece etkili oldugu ile ilgili sorulara

verilen cevaplar, Tablo 4.13’de goriildiigi gibidir:
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Tablo 4.13. Amaglara Ulasabilmede Stratejik Isbirliginin Ne Derece Etkili Oldugu

Ile Tigili Goriigler
Cok Etkili Hig
Amaglara Etkili Etkili Kararsiz Degil Etkili
Ulasabilme Degil

n % n % n % | n| % n | %
Ulagabilme 1 14 [269| 20 [385| 14 |269| 3 | 58 | 1 | L9
Ulagabilme 2 8 | 154 30 |57,7| 9 1734 |77 |1 |19
Ulagabilme 3 12 (23,1 21 [ 404 12 | 23,1 6 | 11,5 1 | 1,9
Ulagabilme 4 8 | 154 17 |32,7| 18 [346| 7 |13,5] 2 | 3,8
Ulagabilme 5 3 58 124 (462 17 32,7 7 | 13,5 1 | 1.9
Ulagabilme 6 11 (21,2 19 [36,5| 13 | 250 7 | 13,5]| 2 | 3.8
Ulagabilme 7 14 (269 12 | 23,1 16 {308 | 9 |17,3| 1 | 1.9
Ulagabilme 8 17 (32,7 17 [ 32,7 11 | 21,2 6 | 11,5 1 | 1,9
Ulasabilme 9 13 [250| 22 [ 423 10 | 192 4 | 7,7 | 3 | 5.8
Ulagabilme 10 15 288 17 [32,7| 12 | 23,1 6 | 11,5| 2 | 3.8
Ulasabilme 11 7 | 135 26 [ 50,0 11 |21,2 7 | 13,5 1 | 1,9
Ulagabilme 12 9 | 173 | 18 |346| 18 | 346 | 4 | 7,7 | 3 | 58
Ulagabilme 13 11 (21,2 21 [ 404 | 16 |308 | 3 | 58 | 1 | 1,9
Ulagabilme 14 7 | 13,5 17 |32,7| 19 |36,5] 6 | 11,5 3 | 58
Ulagabilme 15 10 (19,2 23 [ 442 13 |250| 5|96 | 1 | L9
Ulagabilme 16 12 | 23,1 28 [ 538 8 |154| 3 |58 | 1 |19
Ulagabilme 17 12 23,1 23 [442 | 11 |212| 5|96 | 1 | L9
Ulagabilme 18 8 | 154 21 (404 | 17 {327 5|96 | 1 |19
Ulagabilme 19 2 3,81 21 (404 14 |269|14]1269| 1 | 1.9
Ulagabilme 20 9 | 173 23 [442 | 12 | 23,1 7 | 13,5 1 | 1.9
Ulasabilme 21 16 (30,8 22 [ 423 10 | 192 3 | 58 | 1 | 1,9
Ulagabilme 22 10 [ 19,2 21 [ 404 | 13 | 250 4 | 7,7 | 4 | 7,7

Tablo 4.13’deki verilerden su degerlendirmelere ulasilabilir:

Stratejik igbirliginin, Amag 1’e ulasabilmede ne derece etkili oldugunu ifade
eden “Ulasabilme 17 ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 26,9 oraninda ¢ok etkili, %38,5 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 26,9 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 5,8 oraninda etkili degil, %

1,9 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Stratejik isbirliginin, Amac 2’ye ulasabilmede ne derece etkili oldugunu ifade
eden “Ulasabilme 2” ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 15,4 oraninda ¢ok etkili, % 57,7 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 17,3 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 7,7 oraninda etkili degil, %

1,9 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.
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Stratejik isbirliginin, Amag 3’e ulasabilmede ne derece etkili oldugunu ifade
eden “Ulasabilme 3” ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 23,1 oraninda ¢ok etkili, % 40,4 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 23,1 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 11,5 oraninda etkili degil,

% 1,9 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Stratejik isbirliginin, Amag¢ 4’e ulasabilmede ne derece etkili oldugunu ifade
eden “Ulasabilme 4 ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 15,4 oraninda ¢ok etkili, % 32,7 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 34,6 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 13,5 oraninda etkili degil,

% 3,8 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Stratejik isbirliginin, Amag¢ 5’e ulasabilmede ne derece etkili oldugunu ifade
eden “Ulasabilme 5 ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 5,8 oraninda ¢ok etkili, % 46,2 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 32,7 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 13,5 oraninda etkili degil,

% 1,9 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Stratejik isbirliginin, Amag¢ 6’ya ulasabilmede ne derece etkili oldugunu ifade
eden “Ulasabilme 6 ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 21,2 oraninda cok etkili, % 36,5 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 25 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 13,5 oraninda etkili degil, %

3,8 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Stratejik isbirliginin, Amag¢ 7’ye ulasabilmede ne derece etkili oldugunu ifade
eden “Ulasabilme 7 ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 26,9 oraninda ¢ok etkili, % 23,1 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 25 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 13,5 oraninda etkili degil, %

3,8 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.
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Stratejik isbirliginin, Amag¢ 8’e ulasabilmede ne derece etkili oldugunu ifade
eden “Ulasabilme 8 ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 32,7 oraninda ¢ok etkili, % 32,7 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 21,2 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 11,5 oraninda etkili degil,

% 1,9 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Stratejik isbirliginin, Amag¢ 9’a ulasabilmede ne derece etkili oldugunu ifade
eden “Ulasabilme 9” ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 25 oraninda cok etkili, % 42,3 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 19,2 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 7,7 oraninda etkili degil, %

5,8 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Stratejik isbirliginin, Amag¢ 10’a ulasabilmede ne derece etkili oldugunu ifade
eden “Ulasabilme 10” ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 28,8 oraninda ¢ok etkili, % 32,7 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 23,1 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 11,5 oraninda etkili degil,

% 3,8 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Stratejik isbirliginin, Amag 11°e ulasabilmede ne derece etkili oldugunu ifade
eden “Ulasabilme 117 ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 13,5 oraninda ¢ok etkili, % 50 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 21,2 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 13,5 oraninda etkili degil,

% 1,9 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Stratejik isbirliginin, Amag¢ 12’ye ulasabilmede ne derece etkili oldugunu
ifade eden “Ulasabilme 12” ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 17,3 oraninda ¢ok etkili, % 34,6 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 34,6 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 7,7 oraninda etkili degil, %

5,8 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.
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Stratejik isbirliginin, Amag¢ 13’°e ulasabilmede ne derece etkili oldugunu ifade
eden “Ulasabilme 13” ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 21,2 oraninda ¢ok etkili, % 40,4 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 30,8 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 5,8 oraninda etkili degil, %

1,9 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Stratejik isbirliginin, Amag¢ 14’e ulasabilmede ne derece etkili oldugunu ifade
eden “Ulasabilme 14” ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 13,5 oraninda ¢ok etkili, % 32,7 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 36,5 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 11,5 oraninda etkili degil,

% 5,8 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Stratejik isbirliginin, Amag¢ 15°e ulasabilmede ne derece etkili oldugunu ifade
eden “Ulasabilme 157 ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 19,2 oraninda ¢ok etkili, % 44,2 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 25 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 9,6 oraninda etkili degil, %

1,9 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Stratejik isbirliginin, Amag¢ 16’ya ulasabilmede ne derece etkili oldugunu
ifade eden “Ulasabilme 16” ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 23,1 oraninda cok etkili, % 53,8 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 15,4 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 5,8 oraninda etkili degil, %

1,9 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Stratejik isbirliginin, Amag¢ 17’ye ulasabilmede ne derece etkili oldugunu
ifade eden “Ulasabilme 17” ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 23,1 oraninda ¢ok etkili, % 44,2 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 21,2 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 9,6 oraninda etkili degil, %

1,9 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.
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Stratejik isbirliginin, Amag¢ 18’e ulasabilmede ne derece etkili oldugunu ifade
eden “Ulasabilme 18” ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 15,4 oraninda ¢ok etkili, % 40,4 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 32,7 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 9,6 oraninda etkili degil, %

1,9 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Stratejik isbirliginin, Amag¢ 19°a ulasabilmede ne derece etkili oldugunu ifade
eden “Ulasabilme 19” ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 3,8 oraninda ¢ok etkili, % 40,4 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 26,9 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 26,9 oraninda etkili degil,
% 1,9 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Stratejik isbirliginin, Amag¢ 20’ye ulasabilmede ne derece etkili oldugunu
ifade eden “Ulasabilme 20” ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 17,3 oraninda ¢ok etkili, % 44,2 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 23,1 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 13,5 oraninda etkili degil,

% 1,9 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Stratejik isbirliginin, Amac 21’°e ulasabilmede ne derece etkili oldugunu ifade
eden “Ulasabilme 217 ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 30,8 oraninda ¢ok etkili, % 42,3 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 19,2 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 5,8 oraninda etkili degil, %

1,9 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Stratejik isbirliginin, Amag¢ 22’ye ulasabilmede ne derece etkili oldugunu
ifade eden “Ulasabilme 22” ile ilgili, ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri
tarafindan, % 19,2 oraninda ¢ok etkili, % 40,4 oraninda etkili olarak goriis ifade
edilmistir. % 25 oraninda kararsizlik ifade edilirken, % 7,7 oraninda etkili degil, %

7,7 oraninda ise hig etkili degil seklinde goriis ifade edilmistir.

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, isbirligine girme amaglar1

ile igbirligi sonras1 bu amaglara ulagsabilme hakkindaki goriisleri arasinda fark olup
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olmadigmi arastirmak i¢in Paired Samples T -Testi uygulanmistir. Analiz sonucunda

elde edilen veriler Tablo 4.14’de goriildiigi gibidir.

Tablo 4.14. Amaglar Ile Amaclara Ulasabilme Hakkindaki Goriislerin
Karsilagtirilmasi
Anlam
Eslestirmeler t df Diizeyi
Pair 1 | Amag 1 — Ulasabilme 1 5,432 51 ,000*
Pair 2 | Amag 2 — Ulasabilme 2 1,268 51 211
Pair 3 | Amag 3 — Ulasabilme 3 4,284 51 ,000*
Pair4 | Amag 4 — Ulasabilme 4 4,021 51 ,000*
Pair 5 | Amag 5 — Ulasabilme 5 2,303 51 ,025%
Pair 6 | Amag 6 — Ulasabilme 6 4,833 51 ,000*
Pair 7 | Amag 7 — Ulasabilme 7 5,982 51 ,000*
Pair 8§ | Amag 8 — Ulasabilme 8 4,236 51 ,000*
Pair 9 | Amag 9 — Ulasabilme 9 5,049 51 ,000*
Pair 10 | Amag 10 — Ulasabilme 10 6,081 51 ,000*
Pair 11 | Amag 11 — Ulagsabilme 11 7,725 51 ,000*
Pair 12 | Amag 12 — Ulasabilme 12 5,887 51 ,000*
Pair 13 | Amag 13 — Ulagabilme 13 5,090 51 ,000*
Pair 14 | Amag 14 — Ulagabilme 14 5,491 51 ,000*
Pair 15 | Amag 15 — Ulagabilme 15 2,397 51 ,020*
Pair 16 | Amag 16 — Ulasabilme 16 4,048 51 ,000*
Pair 17 | Amag 17 — Ulasabilme 17 7,032 51 ,000*
Pair 18 | Amag 18 — Ulagabilme 18 6,317 51 ,000*
Pair 19 | Amag 19 — Ulasabilme 19 6,317 51 ,000*
Pair 20 | Amag 20 — Ulasabilme 20 4,382 51 ,000*
Pair 21 | Amag 21 — Ulasabilme 21 4,776 51 ,000*
Pair 22 | Amag 22 — Ulasabilme 22 2,048 51 ,046*

* P< 0,05
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HIPOTEZ 1

Ho= Amagclar ile amaglara ulasabilme hakkindaki goriisler arasinda fark
yoktur

H;= Amagclar ile amaglara ulasabilme hakkindaki goriisler arasinda fark
vardir

Tablo 4.14 incelendiginde, optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, isbirligine
girme amagclar1 ile igbirligi sonrasi bu amaclara ulasabilme hakkindaki gorisleri
arasinda, Amag 2’ye ulasabilme bakimindan fark yoktur, diger amaclara ulasabilme
bakimindan ise fark vardir. Diger bir degisle, miiessese sahipleri isbirligi sonucunda
su ana kadar istedikleri hedeflere Amag 2 disinda, istatistiksel anlamda tam olarak
ulagamamuglardir. Bu sonuca gore, Amag 2 i¢in Hy hipotezi kabul, digerleri i¢in H;

hipotezi kabul edilmistir.

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerinin igbirligi faaliyet siiresi
yoniinden, igbirligine girme amaglar1 ve isbirligi sonrasi bu amaglara ulasabilme
hakkindaki goriisleri arasinda fark olup olmadigimi arastirmak i¢in Varyans Analizi
uygulanmistir. Analiz sonuglar1 Tablo 4.15°de goriildiigii gibidir. Gruplar arasinda
fark var ise, farkliligin hangi gruptan kaynaklandigini belirlemek i¢in yapilan

Duncan Testi sonuclar1 da agsagida belirtilmistir.
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Tablo 4.15. Isbirligi Faaliyet Siiresi Yoniinden, Amagclar ve Amagclara Ulasabilme

Hakkindaki Gortislerin Karsilastiriimasi

Anlam Anlam
F Diizeyi F Diizeyi
Amag 1 1,577 ,207 | Ulasabilme 1 2,173 ,103
Amag 2 ,079 ,971 | Ulasabilme 2 1,164 ,333
Amag 3 ,678 ,570 | Ulasabilme 3 ,975 412
Amag 4 2,012 ,125 | Ulasabilme 4 1,440 ,243
Amag 5 1,190 ,324 | Ulasabilme 5 1,794 ,161
Amag 6 1,375 ,262 | Ulasabilme 6 ,987 ,407
Amag 7 ,938 ,430 | Ulasabilme 7 1,577 ,207
Amag 8 ,044 ,987 | Ulasabilme 8 2,360 ,083
Amag 9 1,066 ,372 | Ulasabilme 9 3,036 ,038*
Amag 10 1,927 ,138 | Ulasabilme 10 1,570 ,209
Amag 11 ,952 ,423 | Ulasabilme 11 1,159 ,335
Amag 12 1,509 ,224 | Ulasabilme 12 421 , 739
Amag 13 3,067 ,037* | Ulasabilme 13 2,639 ,060
Amag 14 ,449 ,719 | Ulasabilme 14 478 ,699
Amag 15 1,334 ,274 | Ulasabilme 15 2,932 ,043*
Amag 16 1,665 ,187 | Ulasabilme 16 3,771 ,016*
Amag 17 ,543 ,655 | Ulasabilme 17 2,098 ,113
Amag 18 ,907 ,445 | Ulasabilme 18 3,382 ,026*
Amag 19 1,807 ,159 | Ulasabilme 19 1,948 ,134
Amag 20 ,227 ,877 | Ulasabilme 20 ,856 ,470
Amag 21 2,002 ,126 | Ulasabilme 21 2,489 ,072
Amag 22 ,766 ,519 | Ulasabilme 22 476 , 701
* P< 0,05

Isbirligi faaliyet siiresi yoniinden, isbirligine girme amaclar1 ve isbirligi
sonras1 bu amaglara ulagsabilme hakkindaki goriisler arasinda, Amag¢ 13, Ulasabilme
9, Ulasabilme 15, Ulasabilme 16 ve Ulasabilme 18 i¢in fark vardiwr. Digerleri

arasinda fark yoktur.

Isbirligi faaliyet siiresi yoniinden, farkliligin hangi gruptan kaynaklandigini
belirlemek i¢in yapilan Duncan Testi sonucglarina gore; Amag 13 icin farklilik,
faaliyet siiresi lyill ve daha az olanlardan kaynaklanmaktadir. Amag¢ 13 igin
beklentisi en yiiksek olan grup, faaliyet siiresi 1yil ve daha az olanlardir. Digerleri

arasinda fark yoktur. Ulasabilme 9, Ulasabilme 15, Ulasabilme 16 ve Ulasabilme 18
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icin farklilik ise, faaliyet siiresi 4yil ve iistii olanlardan kaynaklanmaktadir. Faaliyet

siiresi 4 yil ve {istii olanlar, diger gruplara gore beklentilerine daha az ulaganlardir.
Isbirliginin sonuclarma iliskin goriisler Tablo 4. 16°da listelenmis, daha sonra
ise optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, isbirliginin sonuglarina iligkin

sorulara verilen cevaplar Tablo 4.17’de verilmistir:

Tablo 4.16. Isbirliginin Sonuglarma Iliskin Gériisler Listesi

Sonuglar Goriisler

Sonug 1 Isletmemiz, bu isbirligini olusturmadaki temel amaglarina
ulagmigtir

Sonug 2 Ilgili kurullar araciligi ile, isbirligi yonetim siirecinde
fikirlerimiz dikkate alinmaktadir

Sonug 3 Bu isbirligine girmek, isletmemiz acisindan dogru bir
karardir

Sonuc 4 Bu isbirligi, bekledigimizden daha az gelisme potansiyeli
gostermistir

Sonug 5 Bu isbirligi, bize bekledigimizden daha fazla fayda sagladi

Sonug 6 Bu isbirligi ile pazarda daha fazla rekabet giicii elde etme
imkani sagladik

Sonug 7 Bu isbirligi s6zlesmesi, adil paylasima dayalidir

Sonug 8 Bu isbirligi siirecinde, Elegance Optik San. Tic. A.S. ile
uyumlu ¢aligmaktayiz

Sonug 9 Bu isbirliginin diger sehirlerdeki ortaklari ile, aramizda
giiclii ve uyumlu iligkiler bulunmaktadir

Sonug 10 Isletmemiz, bu isbirligi sayesinde baz1 énemli yetenek ve

becerileri 6grenme konusunda basarilidir
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Tablo 4.17. Isbirliginin Sonuglarma Iliskin Gériislere Katilma Durumu

Kesinlikle Fikrim Kesinlikle
Sonuclar | Katihyorum | Katilyorum Yok Katilmiyorum | Katilmiyorum

n % n % n % n % n %
Sonug 1 10 19,2 | 24 46,2 10 | 19,2 8 15,4 - 0,0
Sonug 2 15 28,8 | 20 38,5 12 | 23,1 4 7,7 1 1,9
Sonug 3 26 50,0 17 32,7 8 15,4 1 1,9 - 0,0
Sonug 4 11 21,2 14 26,9 10 | 19,2 10 19,2 7 13,5
Sonug 5 4 7,7 23 44,2 13 | 250 11 21,2 1 1,9
Sonug 6 9 17,3 22 423 11 | 21,2 8 15,4 2 3,8
Sonug 7 16 30,8 | 24 46,2 7 13,5 3 5,8 2 3,8
Sonug 8 24 46,2 | 23 44,2 2 3,8 1 1,9 2 3,8
Sonug 9 7 13,5 25 48,1 13 | 25,0 6 11,5 1 1,9
Sonug 10 13 25,0 | 26 50,0 7 13,5 6 11,5 - 0,0

Sonug 1 ifadesine, % 19,2 oraninda kesinlikle katiltyorum, % 46,2 oraninda
katiliyorum, % 19,2 oraninda ise kararsizim seklinde goriis bildirilmistir. Bu ifadeye

katilmiyorum diyenlerin orani ise % 15,4’te kalmigtir.

Sonug 2 ifadesine, % 28,8 oraninda kesinlikle katiliyorum, % 38,5 oraninda
katiliyorum, % 23,1 oraninda ise kararsizim seklinde goriis bildirilmistir. Bu ifadeye
katilmiyorum diyenlerin oram1 % 7,7, kesinlikle katilmiyorum diyenlerin orani ise %

1,9 olarak belirlenmistir.

Sonug 3 ifadesine, % 50 oraninda kesinlikle katiliyorum, % 32,7 oraninda
katiliyorum seklinde goriis bildirilmistir. Kararsizlarin orant % 15,4 iken, bu ifadeye

katilmiyorum diyenlerin orant % 1,9°da kalmustir.

Sonug 4 ifadesine, % 21,2 oraninda kesinlikle katiliyorum, % 26,9 oraninda
katiliyorum, % 19,2 oraninda ise kararsizim seklinde goriis bildirilmistir. Bu ifadeye
katilmiyorum diyenlerin oran1 % 19,2, kesinlikle katilmiyorum diyenlerin orani ise

% 13,5 olarak belirlenmistir.
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Sonug 5 ifadesine, % 7,7 oraninda kesinlikle katiliyorum, % 44,2 oraninda
katiliyorum, % 25 oraninda ise kararsizim seklinde goriis bildirilmistir. Bu ifadeye
katilmiyorum diyenlerin oran1 % 21,2, kesinlikle katilmiyorum diyenlerin orani ise

% 1,9 olarak belirlenmistir.

Sonug 6 ifadesine, % 17,3 oraninda kesinlikle katiliyorum, % 42,3 oraninda
katiliyorum, % 21,2 oraninda ise kararsizim seklinde goriis bildirilmistir. Bu ifadeye
katilmiyorum diyenlerin oran1 % 15,4, kesinlikle katilmiyorum diyenlerin orani ise

% 3,8 olarak belirlenmistir.

Sonug 7 ifadesine, % 30,8 oraninda kesinlikle katiliyorum, % 46,2 oraninda
katiliyorum, % 13,5 oraninda ise kararsizim seklinde goriis bildirilmistir. Bu ifadeye
katilmiyorum diyenlerin oram1 % 5,8, kesinlikle katilmiyorum diyenlerin orani ise %

3,8 olarak belirlenmistir.

Sonug 8 ifadesine, % 46,2 oraninda kesinlikle katiltyorum, % 44,2 oraninda
katiliyorum, % 3,8 oraninda ise kararsizim seklinde goriis bildirilmistir. Bu ifadeye
katilmiyorum diyenlerin oran1 % 1,9 , kesinlikle katilmiyorum diyenlerin orani ise %

3,8 olarak belirlenmistir.

Sonug 9 ifadesine, % 13,5 oraninda kesinlikle katiliyorum, % 48,1 oraninda
katiliyorum, % 25 oraninda ise kararsizim seklinde goriis bildirilmistir. Bu ifadeye
katilmiyorum diyenlerin oran1 % 11,5, kesinlikle katilmiyorum diyenlerin orani ise

% 1,9 olarak belirlenmistir.

Sonug¢ 10 ifadesine, % 25 oraninda kesinlikle katiliyorum, % 50 oraninda
katiliyorum, % 13,5 oraninda ise kararsizim seklinde goriis bildirilmistir. Bu ifadeye

katilmiyorum diyenlerin orant ise % 11,5 olarak belirlenmistir.
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Optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, isbirliginin sonuglarina iligkin

sorulara verilen cevaplarin Cinsiyet, yas, egitim, isbirligi faaliyet siiresi ve isbirligi

faaliyet bolgesine gore karsilagtirmalari i¢in Ki-Kare Testi uygulanmistir. Sonuglar

asagidaki tablolarda verilmistir:

Tablo 4. 18.

Karsilagtirilmasi
Anlam
Ki-Kare df Diizeyi
Sonug 1 1,085 3 , 781
Sonug 2 2,212 4 ,697
Sonug 3 1,854 3 ,603
Sonug 4 2,092 4 , 719
Sonug 5 4,171 4 ,383
Sonug 6 3,479 4 ,481
Sonug 7 4,845 4 ,304
Sonug 8 3,329 4 ,504
Sonug 9 3,138 4 ,535
Sonug 10 2,653 3 ,448
* P< 0,05
HIPOTEZ 2

Ho= Isbirliginin sonuglarmna iliskin goriisler cinsiyete bagh degildir

H,= Isbirliginin sonuglarina iliskin goriisler cinsiyete baghdir

Isbirliginin Sonuglarma Iliskin Goériislerin  Cinsiyete Gore

Tablo 4.18 incelendiginde, optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, isbirliginin

sonuglarmna iligkin goriislerinin cinsiyete bagli olmadig1 goriilmektedir. Bu sonuca

gore, Hohipotezi kabul edilmistir.
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Tablo 4. 19. isbirliginin Sonuglarina iliskin Goriislerin Yasa Gore Karsilastiriimasi

Anlam

Ki-Kare df Diizeyi
Sonug 1 9,927 12 ,622
Sonug 2 14,552 16 ,958
Sonug 3 24,770 12 ,016%
Sonug 4 11,106 16 ,803
Sonug 5 15,550 16 ,485
Sonug 6 13,149 16 ,662
Sonug 7 23,350 16 ,105
Sonug 8 17,274 16 ,368
Sonug 9 26,715 16 ,045*
Sonug 10 10,303 12 ,589

* P< 0,05

HIPOTEZ 3
Ho= Isbirliginin sonuglarina iliskin goriisler yasa bagh degildir

H,= Isbirliginin sonuglarina iliskin goriisler yasa baglidir

Tablo 4.19 incelendiginde, optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, isbirliginin
sonuglarina iliskin goriislerinin sadece Sonu¢ 3 ve Sonug 9 i¢in yasa bagl oldugu,
diger goriislerinin ise yasa bagli olmadig1 goriilmektedir. Buna gore, Sonug 3 ve

Sonug 9 i¢in H; hipotezi, digerleri i¢in Hy hipotezi kabul edilmistir.



Tablo 4. 20.

Isbirliginin ~ Sonuglarmna

Iligkin Gériislerin  Egitime

Karsilagtirilmasi
Anlam
Ki-Kare df Diizeyi
Sonug 1 7,176 12 ,846
Sonug 2 9,470 16 ,893
Sonug 3 10,303 12 ,589
Sonug 4 17,535 16 ,352
Sonug 5 30,179 16 ,017*
Sonug 6 23,479 16 ,102
Sonug 7 17,378 16 ,362
Sonug 8 9,881 16 ,873
Sonug 9 28,358 16 ,029*
Sonug 10 16,460 12 171
* P< 0,05
HIPOTEZ 4

Ho= Isbirliginin sonuglarmna iliskin goriisler egitime bagli degildir

H,= Isbirliginin sonuglarina iliskin goriisler egitime baglidr
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Gore

Tablo 4.20 incelendiginde, optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, igbirliginin

sonuclarina iliskin goriislerinin Sonu¢ 5 ve Sonug 9 icin egitime bagli oldugu, diger

goriiglerinin ise egitime bagli olmadig1 goriilmektedir. Bu sonuca gore, Sonug 5 ve

Sonug 9 i¢in H; hipotezi, digerleri i¢in Hy hipotezi kabul edilmistir.
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Gore Karsilastirilmasi
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Suresine

Anlam

Ki-Kare df Diizeyi
Sonug 1 9,823 9 ,365
Sonug 2 16,751 12 ,159
Sonug 3 7,284 9 ,608
Sonug 4 22,605 12 ,031%
Sonug 5 9,549 12 ,655
Sonug 6 12,750 12 ,387
Sonug 7 13,813 12 , 313
Sonug 8 12,628 12 ,397
Sonug 9 8,801 12 , 720
Sonug 10 7,588 9 ,576

* P< 0,05
HIPOTEZ 5

Ho= Isbirliginin sonuglarmna iliskin goriisler isbirligi faaliyet siiresine bagli

degildir

H,= Isbirliginin sonuglarina iliskin goriisler isbirligi faaliyet siiresine baghdir

Tablo 4.21 incelendiginde, optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, igbirliginin

sonuglarina iligkin goriislerinin Sonug 4 i¢in isbirligi faaliyet siiresine baglh oldugu,

diger gorislerinin ise igbirligi faaliyet siiresine bagli olmadigi goriilmektedir. Bu

sonuca gore, Sonug 4 i¢in H; hipotezi, digerleri i¢in Hy hipotezi kabul edilmistir.
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Tablo 4. 22. Isbirliginin Sonuglarna iliskin Goriislerin Isbirligi Faaliyet Bolgesine

Gore Karsilastirilmasi

Anlam

Ki-Kare df Diizeyi
Sonug 1 11,085 12 ,522
Sonug 2 13,821 16 ,612
Sonug 3 10,243 12 ,595
Sonug 4 15,372 16 ,498
Sonug 5 16,771 16 ,401
Sonug 6 16,068 16 ,448
Sonug 7 13,826 16 ,612
Sonug 8 22,130 16 ,139
Sonug 9 15,418 16 ,494
Sonug 10 8,294 12 ,762

* P< 0,05
HIPOTEZ 6

Ho= Isbirliginin sonuglarma iliskin goriisler isbirligi faaliyet bolgesine bagl

degildir

H;= Isbirliginin sonuglarina iliskin goriisler isbirligi faaliyet bolgesine

baghdir

Tablo 4.22 incelendiginde, optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, igbirliginin

sonuglarina iliskin  goriislerinin

goriilmektedir. Bu sonuca gore, Hohipotezi kabul edilmistir.

faaliyet

bolgesine baglh

olmadig1



Tablo 4.23. Stratejik Isbirligi Siirecinde Franchisor

(Anlagsmazlik) Durumu
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[le Yasanilan Catisma

Goriis Say1 (n) %
Hig 27 51,9
Ara Sira 22 423
Cok Sik 3 5,8
Toplam 52 100

Tablo 4.23’de goriildiigli lizere, ankete katilan optisyenlik miiessesesi

sahipleri, stratejik isbirligi siirecinde franchisor ile olan iligkilerinizde ne siklikta

catigma (anlasmazlik) yasiyorsunuz? Seklindeki soruyu, % 51,9 oraninda hig

yasamiyorum, % 42,3 oraninda ara sira yasiyorum, % 5,8 oraninda ise ¢ok sik

yastyorum seklinde cevaplandirmiglardir.

Tablo 4.24. Stratejik Isbirliginden Genel Olarak Tatmin Diizeyi Durumu

Goriis Say1 (n) %

Hig 4 7,7
Orta Diizeyde 31 59,6
Yiiksek Diizeyde 16 30,8
Bos 1 1,9
Toplam 52 100

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri Tablo 4.24’de goriildigi

iizere, genel olarak isbirligi iliskilerinizin basarisindan, ne dilizeyde tatmin

oluyorsunuz? Seklindeki soruyu, % 7,7 oraninda hi¢ tatmin olmuyorum, % 59,6

oraninda orta diizeyde tatmin oluyorum, % 30,8 oraninda ise yiiksek diizeyde tatmin

oluyorum seklinde cevaplandirmislardir. Bu soruya 1 kisi ise cevap vermemeyi tercih

etmistir.
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SONUC

Tiirkiye’de perakende optik sektoriindeki rekabet ortaminda, optisyenlik
miiesseseleri arasinda stratejik igbirliklerinin gelistirilmesinin 6nemini, geleneksel
anlayigsla yonetilmekte olan optisyenlik miiesseseleri acisindan ortaya koymayi

amagclayan bu ¢alisma ile 6zetle su sonuclara ulagilmistir:

Demografik 6zellikleri bakimindan, ankete katilan optisyenlik miiessesesi
sahiplerinin % 80,81 erkek, % 19,2’s1 kadindir ve % 76,9 gibi biiylik cogunlugu 30-
49 yas araligindadir. Optisyenlik miiessesesi sahiplerinin egitim durumlari ile ilgili
dagilima bakildiginda, % 11,51 ortaokul, % 44,2’si lise, % 13,5’1 Onlisans, %

26,9°u lisans, % 3,8’1 ise lisansiistii mezunudur.

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerinin % 98,1gibi biiyiik bir
cogunlugu Elegance Optik San. Tic. A.S. ¢atis1 altinda isbirligine girmeden once de
mesleki faaliyette bulundugunu belirtmislerdir. Bu kisiler, isbirligi 6ncesi mesleki
faaliyette bulunma stirelerini, % 5,8 oraninda 5 yil veya az, % 13,5 oraninda 6-10
yil, % 21,2 oraninda 11-15 yil, % 21,2 oraninda 16-20 yil, % 36,5 oraninda 21 yil ve
iistii olarak, ayn1 zamanda % 88,5’1 magaza sahibi olarak, % 7,7 ‘si magaza c¢alisani
olarak, % 1,9’u ise diger sekilde stratejik isbirligi Oncesi mesleki faaliyette

bulunduklarmi belirtmislerdir.

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri, isbirligine girmeden once
mesleki faaliyet gosterdikleri isletmelerinin en fazla, miister1 iligskilerindeki yiiksek
gliven unsuru (% 65,4 orami ile) ve miisteri odakli hizmet (% 53,8 oram ile)
konularinda gii¢lii oldugunu belirtmislerdir. % 51.9’u ise isbirligine girmeden 6nce
mesleki faaliyet gosterdikleri isletmelerin higbir gilicli yami yoktu goriisiini

belirtmislerdir.

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri, igbirligine girmeden Once
mesleki faaliyet gosterdikleri isletmelerin en zayif yOnlerinin, reklam biitgesinin

yetersiz olmasi (% 69,3 orani ile), kurumsallasmay1 gerceklestirememek (% 57,7
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oran1 ile) ve rekabet gilicii elde edememek (% 44,3 oram ile) oldugunu

belirtmislerdir.

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, % 48,1’1 kendi
gozliikciiliik ruhsati ile, % 15,41 optisyenlik diplomasi ile, % 36,51 mesul miidiir ile
Elegance Optik San. Tic. A.S. catist altinda isbirligi igerisindeki mesleki
faaliyetlerini siirdiirmektedir. Isbirligi icerisindeki mesleki faaliyetlerini bu kisilerin,
% 21,2’s1 1 yil veya az, % 25’1 2 yil, % 28,8’1 3 yil, % 25’1 ise 4 yil ve tistii siiredir
sirdiirmekte oldugu belirlenmistir. Faaliyet gosterdikleri bdlgelerin dagilimina
baktigimizda ise, % 51,9’'u Marmara Bolgesi’nde, % 13,51 Ege Bolgesi’nde, %
9,6’s1 i¢ Anadolu Bélgesi’nde, % 11,5’ Karadeniz Bolgesi’nde, % 13,5’ Akdeniz
Bolgesi’nde mesleki faaliyetlerini siirdiirmektedir. Ankete katilan optisyenlik
miiessesesi sahipleri arasinda, Giineydogu Anadolu Bodlgesi ve Dogu Anadolu

Bolgesi’nde faaliyet gosteren kisi ise bulunmamaktadir.

Stratejik isbirligine girmeye yonelten amaglarla ilgili, optisyenlik miiessesesi

sahiplerinin en yiiksek oranlarda, ¢ok 6nemli veya onemli gérdiigii amaglar sunlardir:

e Miisterilerin {iriin kalitesi ve gliven algisinda artis saglamak (% 96,2 orani ile)
e Isbirligi yoluyla sinerji olusturmak (% 94,2 orani ile)

o Isletme karhiligmni arttirmak (% 94,2 orani ile)

e Uriin ve hizmet kalitesini arttirmak (% 94,2 orani ile)

e Sektordeki egilimleri yakindan takip etmek (% 92,3 orani ile)

e Personelin niteligini arttrmak (% 92,3 orani ile)

e Verimliligi arttirmak (% 92,3 orani ile)

e Yenilik¢ilik kazanmak (% 88,5 orani ile)

e Rekabet giicilinii stirdiiriilebilir kilmak (% 86,6 orani ile)

e Marka ve isletme imajm1 gelistirmek (% 86,5 orani ile)

Stratejik isbirligine girerken, optisyenlik miiessesesi sahiplerinin en fazla
onemli gordiigli bu amaglara ulagsabilmede, stratejik isbirliginin ¢ok etkili veya etkili

oldugu ile ilgili goriisler ise su sekilde ortaya ¢ikmistir:
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e Miisterilerin iirlin kalitesi ve giiven algisinda artis saglamada etkili oldu
(% 67,3 orani ile)

e Isbirligi yoluyla sinerji olusturmada etkili oldu (% 65,4 orani ile)

o lsletme karliligin arttirmada etkili oldu (% 61,5 orani ile)

e Uriin ve hizmet kalitesini arttirmada etkili oldu (% 63,5 oranu ile)

o Sektordeki egilimleri yakindan takip etmede etkili oldu (% 65,4 orani ile)

e Personelin niteligini arttirmada etkili oldu (% 76,9 orani ile)

e Verimliligi arttirmada etkili oldu (% 73,1 orani ile)

e Yenilik¢ilik kazanmada etkili oldu (% 61,6 orani ile)

e Rekabet giiciinii stirdiiriilebilir kilmada etkili oldu (% 50 orani ile)

e Marka ve isletme imajin1 gelistirmede etkili oldu (% 67,3 orant ile)

Hipotez 1’de optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, igbirligine girme amaglari
ile igbirligi sonras1 bu amaglara ulagsabilme hakkindaki goriisleri arasinda fark olup
olmadigr arastirilmistir. Bunun i¢in uygulanan Paired Samples T -Testi sonucuna
gore, optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, igbirligine girme amagclar1 ile isbirligi
sonrasi bu amaclara ulasabilme hakkindaki goriisleri arasinda, Amag 2’ye (mevcut
yeteneklerimizi gelistirmek) ulasabilme bakimindan fark yoktur, diger amaglara
ulagabilme bakimindan ise fark vardir. Miiessese sahipleri igbirligi sonucunda su ana
kadar istedikleri hedeflere Amac¢ 2 disinda, istatistiksel anlamda tam olarak
ulagamamuglardir. Bu sonuca goére, Amag 2 i¢in Hy hipotezi kabul, digerleri i¢in H;
hipotezi kabul edilmistir. Ancak bu sonug, amacglara hi¢ ulagilamadigi anlamina
gelmemektedir. Bu sonug, baslangigtaki beklentiler ile ulasilan sonug¢ arasinda fark

oldugu anlamina gelmektedir.

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahiplerinin igbirligi faaliyet siiresi
yoniinden, igbirligine girme amaglar1 ve isbirligi sonrasi bu amaglara ulasabilme
hakkindaki goriisleri arasinda fark olup olmadigimi arastirmak i¢in Varyans Analizi
uygulanmustir. Isbirligi faaliyet siiresi yoniinden, isbirligine girme amaglar1 ve

igbirligi sonras1 bu amaglara ulasabilme hakkindaki goriisler arasinda, yenilik¢ilik
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kazanmak (Amag 13), marka ve isletme imajmi1 gelistirmede (Ulasabilme 9), orgiitsel
ogrenme yetenegini gelistirmede (Ulasabilme 15), personelin niteligini arttirmada
(Ulasabilme 16) ve miisterilerin bagliliklarinda artis saglamada (Ulasabilme 18)
fark vardir. Digerleri arasmda fark yoktur. Isbirligi faaliyet siiresi yoniinden,
farkliligin hangi gruptan kaynaklandigini belirlemek icin yapilan Duncan Testi
sonuglarina gore; Amag 13 i¢in farklilik, faaliyet siiresi 1yil ve daha az olanlardan
kaynaklanmaktadir. Amac 13 i¢in beklentisi en yiiksek olan grup, faaliyet stiresi 1yl
ve daha az olanlardir. Digerleri arasinda fark yoktur. Ulasabilme 9, Ulasabilme 15,
Ulasabilme 16 ve Ulasabilme 18 icin farklilik ise, faaliyet siiresi 4yi1l ve {istii
olanlardan kaynaklanmaktadir. Faaliyet siiresi 4 yil ve istii olanlar, diger gruplara

gore beklentilerine daha az ulasanlardir.

Optisyenlik miiessesesi sahipleri tarafindan, isbirliginin sonuglarina iligkin
ifadelere kesinlikle katiliyorum veya katiliyorum diyenlerin oranlari su sekilde ortaya

cikmugtir:

e “Isletmemiz, bu isbirligini olusturmadaki temel amagclarina ulasmistir”
ifadesine % 65,4 oraninda,

e “llgili kurullar aracilig: ile, isbirligi yonetim siirecinde fikirlerimiz dikkate
alinmaktadir” ifadesine % 67,3 oraninda,

e “Bu isbirligine girmek, isletmemiz agisindan dogru bir karardir”
ifadesine % 82,7 oraninda,

e “Bu isbirligi, bekledigimizden daha az gelisme potansiyeli gostermistir”
1fadesine % 48,1 oraninda,

e “Bu igbirligi, bize bekledigimizden daha fazla fayda sagladi”
ifadesine % 51,9 oraninda,

e “Bu isbirligi ile pazarda daha fazla rekabet giicii elde etme imkéan1 sagladik”
ifadesine % 59,6 oraninda,

e “Bu isbirligi sozlesmesi, adil paylasima dayalidir” ifadesine % 77 oraninda,

e “Bu isbirligi silirecinde, Elegance Optik San. Tic. A.S. ile uyumlu

calismaktay1z” ifadesine % 90,4 oraninda,
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e “Bu isbirliginin diger sehirlerdeki ortaklar1 ile, aramizda giiglii ve uyumlu
iliskiler bulunmaktadir” ifadesine % 61,6 oraninda,
e “Isletmemiz, bu isbirligi sayesinde bazi dnemli yetenek ve becerileri dgrenme

konusunda basarilidir” ifadesine ise % 75 oraninda,

kesinlikle katiliyorum veya katiliyorum seklinde goriis bildirilmistir. Sonug olarak,
EOS organizasyonu ile isbirligi igerisinde mesleki faaliyetlerini siirdiirmekte olan
optisyenlik miiesseselerinin sahipleri ve yoneticileri, isbirliginin sonucglarma iliskin,

agirlikli olarak olumlu goris bildirmislerdir.

Hipotez 2’de optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, isbirliginin sonuclarina
iliskin gortislerinin cinsiyete bagli olup olmadigi arastirilmistir. Bunun icin
uygulanan Ki-Kare Testi sonug¢larina gore, optisyenlik miiessesesi sahiplerinin,
isbirliginin sonuglarma iligkin goriisleri cinsiyete bagli degildir. Bu sonuca gore, Hy

hipotezi kabul edilmistir.

Hipotez 3’de optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, isbirliginin sonuglarmna
iliskin goriislerinin yasa bagl olup olmadig: arastirilmistir. Bunun i¢in uygulanan Ki-
Kare Testi sonuglarina gore, optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, isbirliginin
sonuglarna iliskin goriisleri sadece “Bu isgbirligine girmek, isletmemiz agisindan
dogru bir karardir” ifadesi ve “Bu igbirliginin diger sehirlerdeki ortaklari ile,
aramizda giliclii ve uyumlu iliskiler bulunmaktadir” ifadesi i¢in yasa baglhdir. Bu

ifadeler i¢in H; hipotezi kabul, digerleri i¢in Hy hipotezi kabul edilmistir.

Hipotez 4’de optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, isbirliginin sonuclarina
iliskin goriislerinin egitime baglh olup olmadig: arastirilmistir. Bunun i¢in uygulanan
Ki-Kare Testi sonuclarina gore, optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, isbirliginin
sonuglarina iligkin goriisleri sadece “Bu isbirligi, bize bekledigimizden daha fazla
fayda sagladi” ifadesi ve “Bu isbirliginin diger sehirlerdeki ortaklar: ile, aramizda
giiclii ve uyumlu iligkiler bulunmaktadir” ifadesi i¢in egitime baghdir. Bu ifadeler

icin H; hipotezi kabul, digerleri icin Hy hipotezi kabul edilmistir.
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Hipotez 5’de optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, igbirliginin sonuclarima
iligkin goriislerinin isbirligi faaliyet siiresine bagli olup olmadigi arastirilmistir.
Bunun i¢in uygulanan Ki-Kare Testi sonucglarmna gore, optisyenlik miiessesesi
sahiplerinin, isbirliginin sonuclarma iliskin goriisleri sadece “Bu isbirligi,
bekledigimizden daha az gelisme potansiyeli gostermistir” ifadesi i¢in isbirligi
faaliyet siiresine baglidir. Bu ifade i¢in H; hipotezi kabul, digerleri i¢in Hy hipotezi
kabul edilmistir.

Hipotez 6’da optisyenlik miiessesesi sahiplerinin, isbirliginin sonuclarina
iliskin gorislerinin isbirligi faaliyet bolgesine bagl olup olmadigr arastirilmistir.
Bunun i¢in uygulanan Ki-Kare Testi sonucglarmma gore, optisyenlik miiessesesi
sahiplerinin, isbirliginin sonuclarina iligkin goriisleri isbirligi faaliyet bolgesine bagl

degildir. Bu sonuca gore, Ho hipotezi kabul edilmistir.

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri, stratejik isbirligi siirecinde
franchisor ile olan iliskilerinde % 51,9 oraninda hi¢bir zaman catisma (anlasmazlik)
yasamadigini, % 42,3 oraninda ara sira yasadigini, % 5,8 oraninda ise ¢ok sik

yasadigmi belirtmislerdir.

Ankete katilan optisyenlik miiessesesi sahipleri, genel olarak isbirligi
iligkilerinizin basarisindan, ne diizeyde tatmin oluyorsunuz? Seklindeki soruyu ise, %
7,7 oraninda hi¢ tatmin olmuyorum, % 59,6 oraninda orta diizeyde tatmin oluyorum,
% 30,8 oraninda ise yiiksek diizeyde tatmin oluyorum seklinde cevaplandirmiglardir.
Optisyenlik miiesseselerinin sahiplerinin biiyiik cogunlugu, genel olarak isbirligi
iligkilerinin basarisindan, yiiksek veya orta diizeyde tatmin olmaktadir. Sadece % 7,7

oraninda kiiciik bir kesim hi¢ tatmin olmadigini belirtmistir.

Tim bu degerlendirmelerden, EOS organizasyonu ile isbirligi icerisinde
mesleki faaliyetlerini siirdiirmekte olan optisyenlik miiesseselerinin yoneticilerinin
baslangicta, isbirligine girmeye yonelten amaclarla 1ilgili yiiksek beklentiler
icerisinde olduklar1 anlasiimaktadir. Isbirligi siireci boyunca su ana kadar, stratejik

igbirliginin amaclara ulasabilme konusunda baslangictaki beklentiler diizeyinde
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olmasa da ¢ok dnemli olumlu sonuglara vesile oldugu goriilmektedir. Sonug olarak,
geleneksel anlayigla yonetilmekte olan optisyenlik miiesseseleri agisindan, perakende
optik sektoriindeki rekabet ortaminda stratejik igbirliklerinin gelistirilmesinin, 6nemli

faydalar sagladigmi soylemek miimkiindiir.

Tiirkiye’deki perakende optik sektoriinde rekabet halinde bulunan ve 6zellikle
geleneksel anlayisla yoOnetilmekte olan optisyenlik miiesseselerinin, yillardir
siirdiirmekte olduklar1 is yapis sekillerinden farkli olarak {iriin tedariki, kurumsal
kimlik, insan kaynaklari, yonetim anlayis1 vb. konularda isbirligi odakli anlayislar
gelistirmeleri  gerekmektedir. Rekabeti zedelemeden gelistirilecek bu isbirligi

uygulamalari, ¢cok biiyiik stratejik yararlar saglayacaktir.

Tiirkiye’de optik sektoriiniin tasidigi gelisim potansiyelinin artmast ve
perakende optik sektoriinde faaliyet gdsteren tiim optisyenlik miiesseselerinin de bu
gelisim potansiyelinden istifade ederek, biliyiime ve gelisme yoniinde kendilerine

istikamet belirleyebilmeleri i¢in, su onerilerde bulunmak miimkiindiir:

e Geleneksel anlayisla yonetilmekte olan optisyenlik miiesseseleri arasinda,
rekabete aykir1 olmayacak sekilde, tek baslarma ulasamayacaklar1 stratejik

amaglar icin stratejik isbirlikleri olusturulmalidir.

e Perakende optik sektoriinde gerekli olan yenilik¢i anlayis degisimi igin,

meslek orgiitlerinin yapici ve yol gosterici olmas: gerekmektedir.

e Perakende optik sektoriinde, rekabet ederken sadece fiyat degil, fiyat dis1

araglar da kullanilmalidir.

e Adil olmayan rekabete yol agmamak i¢in, optisyenlik miiesseselerinin yasal
cerceve igerisinde faaliyetlerini stirdiiriip siirdiirmedikleri, ¢cok siki bir sekilde

denetlenmelidir.

e Yapilan denetimlerin daha saglikli yapilabilmesi i¢in, ilgili mercilerde

optisyen istthdam edilmelidir.
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Optisyenlik meslegi ile ilgili yasa ve yonetmeliklerin, muglak ifadelerden

armdirilarak, su¢ ve cezanin kesin hiikiimlere baglanmas1 gerekmektedir.

Optisyenlik meslegi ve uygulamalari ile ilgili, mutlaka bir meslek standardi

olusturulmalidir.

Koruyucu saglik hizmetleri anlayismin geregi olarak g6z taramalar: iilke

genelinde yaygmlastirilmalidir.

Cocuklarda, dogum sonrasindan baglayarak, binokiiler gorme acisindan kritik
donem sayilan 12 yasina kadarki siirecte goz saghigi agisindan izleme

programlar1 uygulanmalidir.

Nitelikli optisyenler her daim optik sektoriinde istthdam edilebilir. Ancak,
Tiirkiye’de optik ve optometrik meslekler alaninda bir insan giicii planlamasi

ve ileriye doniik perspektiflerin yapilmasi gerekmektedir.
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EK-1 ANKET FORMU

MUSLA

Sayn isletme Y oneticisi,

Mugla Sitki Kogman Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Ana Bilim Dali
Yiksek Lisans Tez calismasi kapsaminda yapilan bu arastirmanin amaci, Tirkiye’de optik
sektoriindeki rekabet ortaminda, stratejik isbirliklerinin gelistirilmesinin dnemini Elegance
Optik San.Tic. A.S. (EOS) 6rneginde arastirmaktir.

Ankete vereceginiz cevaplar kesinlikle isletmeye veya sahsa baghi olarak
agiklanmayacak olup, sadece bilimsel amagli kullanilacaktir. Caligmanin sonuglar1 arastirmaya
katilan isletmelere daha sonra gonderilecektir.

Gostereceginiz ilgi ve ayiracaginiz zaman igin simdiden tesekkiir eder, iyi ¢aligmalar

dileriz.

Tez Damismam
Ogr. Gor. Fatih Mehmet DEMIR Yrd. Dog. Dr. Aytekin FIRAT
Mugla Sitk1 Kogman Universitesi Mugla Sitk1 Kogman Universitesi
Saglik Hizmetleri Meslek Yiiksekokulu [.1.B.F. Isletme Boliimii
Optisyenlik Programi1 e-posta: aytekinfirat@mu.edu.tr
e-posta:fdemir@mu.edu.tr
0 5352260936

Cinsiyetiniz : ( ) Erkek ( ) Kadin
Yasimz : () 20-29 ()30-39 ()40-49 ()50-59 () 60 ve tistii

Egitim Durumunuz : ( ) ilkokul ( ) Ortaokul ( ) Lise ( ) Onlisans
( ) Lisans ( ) Lisansiistii

Magazamzda Calisma Sekliniz : ( ) Gozliikgiiliik ruhsatnamem ile galistyorum
() Optisyenlik diplomam ile ¢alistyorum

() Mesul midiir ile ¢alistyorum

1-) Elegance Optik Magazalar Zincirine dahil olmadan 6nce perakende optik sektériinde faaliyet
gosteriyor muydunuz?

( )Evet ( ) Hayir
(Cevabiniz HAYIR ise liitfen 6. soruya geciniz)

2-) Elegance Optik Magazalar Zincirine dahil olmadan dnce perakende optik sektdriinde kag yildir
faaliyet gosteriyordunuz?

()Swyilveyaaz ()6-10y1l () 11-15yil () 16-20y1l () 21 yul ve iistii

3-) Elegance Optik Magazalar Zincirine dahil olmadan dnce perakende optik sektdriinde ne sekilde
faaliyet gosteriyordunuz?

( ) Miistakil optik magaza sahibi olarak
( ) Miistakil optik magaza ¢alisani olarak
() Diger (Belirtiniz) .........cooviviiniiiiiiieeeeeeeeeaeas
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4-) Elegance Optik Magazalar Zincirine dahil olmadan 6nce, magaza sahibi veya g¢aligani olarak
faaliyet gosterdiginiz isletmenin varsa sizce giiclii yanlari nelerdi? (6nem sirasina gore en 6nemliye
1 olacak sekilde 2,3 seklinde 3 tanesini isaretleyiniz)

e N e T e e T T e e e e T

) Yiiksek finansman giicii

) Reklam biitgesinin fazla olmasi

) Diisiik maliyet avantaji

) Yiiksek rekabet giicii

) Her yoniiyle farklilagmig tiriinler

) Miisteri odakli hizmet

) Miisteri iligkilerindeki yiiksek giiven unsuru
) Personel memnuniyetine 6nem verme

) Sektor ve rakip analizlerini siirekli takip
) Tedarikg¢ilerle diizenli iliskiler

) Kurumsallagsmay1 gergeklestirmis olmak

) Diger (belirtiniz) ......cocvveuiiiiiie e

5-) Elegance Optik Magazalar Zincirine dahil olmadan Once, magaza sahibi veya g¢aligani olarak
faaliyet gosterdiginiz isletmenin varsa sizce zayif yanlari nelerdi? (6nem sirasina gore en zayif yana
1 olacak sekilde 2,3 seklinde 3 tanesini isaretleyiniz)

e i e T e e T e N T e e T

) Finansman sorunlari

) Reklam biitgesinin yetersiz olmasi

) Sektor ortalamasinin iizerinde gergeklesen maliyetler
) Rekabet giicii elde edememek

) Uriin ve hizmet &zelliklerinde farklilasamamak

) Pazarlama ve satig sonrasi hizmetlerde yetersiz kalmak
) Yenilikleri takip edememek

) Isgiiciiniin kalifiye olmamas1

) Sektor ve rakip analizlerini siirekli takip edememek
) Tedarikgilerle diizenli iligski kurulamamasi

) Kurumsallagsmay1 gergeklestirememek

) Diger (belirtiniz) ......co.euineiiiiii e

6-) Elegance Optik Magazalar Zincirinde kag yildir faaliyet gosteriyorsunuz?

()1lyilveyaaz ()2wl ()3l ()4 yil ve isti

7-) Hangi bolgede faaliyet gdsteriyorsunuz?

(
(
(
(

) Marmara Bolgesi ( ) Akdeniz Bolgesi
) Ege Bolgesi ( ) Giineydogu Anadolu Bolgesi
) I¢ Anadolu Bolgesi ( ) Dogu Anadolu Bolgesi

) Karadeniz Bolgesi
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8-) Isletmenizi Elegance Optik San.Tic. A.S. (EOS) catis1 altinda isbirligine girmeye yonelten
amaclarimzla ilgili, asagidaki ifadelerin sizin i¢in ne derece 6nem tasidigim belirtiniz.

Hig
Onemli
Degil

Onemli
Degil

Cok

- . | Onemli | Kararsizim
Onemli

Isbirligi yoluyla sinerji olusturmak

Mevcut yeteneklerimizi gelistirmek

Mevcut pazarda pazar payini arttirmak

Yeni pazarlara girmek

Dis gevredeki belirsizlikleri azaltmak

Pazarda rekabet giiclinii arttirmak

Rekabet giiciinii siirdiiriilebilir kilmak

Sektordeki egilimleri yakindan takip
etmek

O | 0 [N~ |[WI N[~

Marka ve isletme imajmi gelistirmek

—
(=)

Isletme karhiligmi arttirmak

Uriin ve hizmet kalitesini arttirmak

—_—
—_—

—_
[\

Uriin ve hizmet farklilig1 olusturmak

—
W

Yenilikgilik kazanmak

—_
N

Yonetimsel yeterliligi saglamak

Orgiitsel 6grenme yetenegini
gelistirmek

—
W

—
[o)

Personelin niteligini arttirmak

Miisterilerin {iriin kalitesi ve giiven
algisinda artis saglama
Miisterilerin bagliliklarinda artis
saglamak

19 | Yeni finansal olanaklar elde etmek

—
2

18

Satis ve satis sonrasi hizmetleri

20 gelistirmek

21 | Verimliligi arttirmak
22 | Tedarikgilerle diizenli iligkiler kurmak
Diger (varsa belirtiniz)

23

9-) Gegen siirecte amaglarimza ulasabilmede, Elegance Optik San.Tic. A.S. (EOS) catis1 altinda
igbirliginin ne derece etkili oldugunu belirtiniz.

.. Hig

Co.k. Etkili | Kararsizim Etkﬂl Etkili
Etkili Degil <.
Degil

Isbirligi yoluyla sinerji olusturmada

Mevcut yeteneklerimizi gelistirmede

Mevcut pazarda pazar payini arttirmada

Yeni pazarlara girmede

Dis gevredeki belirsizlikleri azaltmada

N[N | B | W[N] —

Pazarda rekabet giiciinii arttirmada




Rekabet giiciinii siirdiirtilebilir kilmada
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Sektordeki egilimleri yakindan takip etmekte

Marka ve isletme imajini gelistirmede

10

Isletme karhiligmni arttirmada

11

Uriin ve hizmet kalitesini arttirmada

12

Uriin ve hizmet farklilig1 olusturmada

13

Yenilikgilik kazanmakta

14

Yonetimsel yeterliligi saglamada

15

Orgiitsel 6grenme yetenegini gelistirmede

16

Personelin niteligini arttirmada

17

Miisterilerin {irlin kalitesi ve giiven algisinda
artis saglamada

18

Miisterilerin bagliliklarinda artig saglamada

19

Yeni finansal olanaklar elde etmede

20

Satig ve satis sonrasi hizmetleri gelistirmede

21

Verimliligi arttirmada

22

Tedarikgilerle diizenli iligkiler kurmada

23

Diger (varsa belirtiniz)

10-) Asagida Elegance Optik San.Tic. A.S. (EOS) ¢atis1 altinda igbirliginizin sonuglarma iligkin bazi

ifadeler yer almaktadir. Bu ifadelere ne élciide katildigimzi belirtiniz.

Kesinlikle
Katiltyorum

Katiltyorum

Fikrim
Yok

Katilmiyorum

Kesinlikle
Katilmiyorum

Isletmemiz, bu isbirligini
olusturmadaki temel
amaglarina ulagmistir

Ilgili kurullar aracihgr ile,
igbirligi  yonetim  siirecinde
fikirlerimiz dikkate
almmaktadir

Bu igbirligine girmek,
isletmemiz agisindan dogru bir
karardir

Bu isbirligi, bekledigimizden
daha az gelisme potansiyeli
gostermistir

Bu igbirligi, bize
bekledigimizden
daha fazla fayda sagladi

Bu isbirligi ile pazarda daha
fazla rekabet giicii elde etme
imkani1 sagladik

Bu isbirligi sozlesmesi, adil
paylasima dayalidir

Bu igbirligi stirecinde,
Elegance Optik San.Tic. A.S.
ile uyumlu c¢alismaktayiz




Bu isbirliginin diger
sehirlerdeki  ortaklar1 ile,
aramizda gig¢li ve uyumlu
iligkiler bulunmaktadir
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Isletmemiz, bu igbirligi
sayesinde bazi 6nemli yetenek
ve becerileri O0grenme
konusunda basarilidir

10

11-) Bu isbirligi siirecinde, Elegance Optik San.Tic. A.S. (EOS) ile olan iligkilerinizde ne siklikta
catisma (anlasmazlik) yasiyorsunuz?
( ) Hig () Arasira () Cok sik

12-) Genel olarak igbirligi iliskilerinizin basarisindan, ne diizeyde tatmin oluyorsunuz?

( ) Hig ( ) Orta diizeyde () Yiiksek diizeyde

Anket bitmistir. Arastirmaya katildiginiz icin tesekkiir ederiz.
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