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OZET

TEZIN BASLIGI : STRATEJI TIPLERI ve STRATEJIK YONETIM
SUREGLERININ FIRMA PERFORMANSINA ETKILERI

YAZAR ADI :TURKAN DOGAN

Bu calismanin amaci, igletme bilimi literaturinin gesitli disiplinlerinde
kavramsal olarak tanimlanmig ve ampirik olarak incelenmekte olan stratejik
karar alma ve planlama bilesenleri ile igletme stratejisi tiplerini butunlestirerek,
kapsamli bir saha arastirmasi ile birbirleri arasindaki iligkileri ve imalat

performansi Uzerindeki etkilerini ortaya koymaktir.

isletme bilimi literatiiriinde stratejik karar alma ve planlama bilesenleri
Uzerine yapilan calismalar, bu calismada bes baslk altinda tartisiimis ve
arastinlmistir. Bunlar; tarama yogunlugu, planlama esnekligi, katilimcilik,
bicimsellesme ve hatalardan 6grenmedir. Arastirmadaki diger 6nemli degisken
olan isletme stratejisi tipleri ise; onciiliik, analizcilik ve tepkiciliktir. imalat
performansi ise bes ana baglikta incelenmistir. Bunlar; esneklik, kalite, maliyet,

yenilik ve teslimat hizidir.

Literatlr taramasiyla yukarida bahsedilen kavramlar arasindaki iligkileri
gOsteren bir model gelistirilmistir. Bu modeldeki iligkiler hipotezlendirilmis ve
bunlari test etmek igin Kocaeli genelinde faaliyet gosteren 1200 imalatgi
firmadan 600’0 orneklem olarak tesadufi sekilde secilmis ve bunlardan 400
firmanin yoneticileri ile ylz yuze gorigsme teknigiyle anket uygulamasi

yapilmistir.

Arastirma analizleri sonucunda hem stratejik karar alma ve planlama
bilesenleri ve hem de igletme stratejisi tiplerinin imalat performansina etkileri
uzerinde ¢ok sayida bulgular elde edilmigtir. Arastirmada kullanilan 6lgeklerin
guvenilirlik analizleri oldukga iyi sonucglar ortaya koymustur. Regresyon
analizlerinin sonuglarindan elde edilen bulgular literatirdeki arastirmalari
destekler ozelliktedir. Bu istatistiksel bulgularin yaninda arastirmanin sonugclari

tartisiimig, hem yoneticiler hem de arastirmacilar igin 6neriler sunulmustur.



SUMMARY

TITLE OF THESSIS: PERFORMANCE IMPACTS OF BUSINESS
STRATEGY TYPES AND STRATEGIC MANAGEMENT PROCESSES

NAME OF THE AUTHOR: TURKAN DOGAN

The purpose of this study is to investigate the associations among the
dimensions of the process of strategic decision-making and planning and
business strategy types being conceptually defined and empirically researched
in the various disciplines of the science of business administration; and their

operating and overall performance impacts via an extensive field research.

In this research, reviewing especially the prior research in the strategic
management literature, five basic dimensions of strategic decision-making and
planning process have been selected as the prominent aspects namely
scanning intensity, planning flexibility, participation, formalization and learning
from failure. The other predictor of performance in this literature seemed to be
the types of business strategy namely prospecting, analyzing and reacting. On
the other hand, the operations’ performance was investigated under five main

topics; which are flexibility, quality, cost, innovation and speed of delivery.

A research model has been developed based on the literature review
depicting the relations among these variables. The relations in this model are
hypothesized and in order to test them, 600 sample firms were randomly
selected out of 1200 manufacturing firms operating in Kocaeli and a
questionnaire survey was carried out using the face to face technique with 400

firms’ executives who accepted to participate.

The results of the statistical analyses of this study have revealed many original
and significant findings on the effects of strategic decision-making and
planning process and business strategy types upon operations’ performance.

The reliability analyses of the scales used in the research have put forward



vi

significant results. Regression analyses have been conducted to test the
hypotheses and most of the results are found to be congruent with the
literature. In addition to the statistical findings, the results have been
conceptually discussed and concluded. Finally implications have been

presented both for managers and future studies.
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1. GIRIS

Klresellesme, hizli degisen gevresel sartlar ve artan rekabet nedeniyle
isletmeler, dnemli firsat ve tehditlerle karsi karsiya kalmaktadirlar. Bu ortam
icerisinde stratejik yonetim alanindaki en temel sorulardan birisi, bir
isletmenin rekabet avantajini nasil kazanacagi ve surdurecegidir. Ayni
sektorde faaliyet gostermelerine ragmen isletmelerin performans sonuglari
arasinda buyuk farklar ortaya ¢ikmaktadir. Ginumuzin giderek kuresellesen
ve yogun rekabetin yasandigi pazarlarda basarili olan isletmeler, hem uzun
vadeli planlar yapan hem de kisa vadeli degisikliklere agik olan hizli, esnek
ve yenilikgi firmalardir. Bazi igletmelerin genelde neden daha basaril
olduklarini arastirirken sectikleri stratejilerin turlerine ve strateji gelistirme

sureglerine de bakmak gerekmektedir.

Firmalarin, yapisal olarak esnek ve musteri tercihleri dogrultusunda
uretim yapabilme imkéanlarina sahip olabilmeleri, yeni rekabet ortaminda
faaliyet gosterebilme sanslarini artirmaktadir. Ancak firmalarin 6ncelikle
klresel rekabet ortaminin gerektirdigi bir yapilanmaya gitmeleri gerekir. Bu
yapilanmanin temeli kuresel rekabetin gerektirdigi etkenlerin
gerceklestirimesidir. Bu etkenler, kalite, duguk fiyat, esneklik, yenilik ve
hizdir. igletmeler, misteri tercihleri dogrultusunda Kkaliteli Grtinleri, diisik
maliyetle Ureterek, musterilerin istedigi yerde ve zamanda sunmak suretiyle
basarili olabilmektedirler. Bunun da yolu, verimlilik temelinde, kaliteli ve
maliyet etkenli bicimde faaliyet gdstermekten gecer. Bu nedenle, KOB/'lerin
verimlilik temelinde ve yeni rekabet ortaminin gelisimini izlemeye ve adapte
olmaya dayali stratejik yonetim sudreclerini ve igletme stratejilerini gelistirip

uygulamalari bir zorunluluk olmaktadir.

Bu arastirmanin amaci, stratejik karar alma ve planlama bilesenlerinin
(tarama yodunlugu, planlama esnekligi, katilimcilik, bicimsellesme,
hatalardan 6grenme) ve isletme stratejisi tiplerinin (6ncullik, analizcilik,

tepkicilik) imalat performansi bilesenleri (esneklik, kalite, maliyet, yenilik,



teslimat hizi) Gzerindeki etkileri ve bunlarin firma genel performansina (pazar

buyumesi ve karllik) yaptig etkileri incelemektir.

Bu arastirmanin kapsami Kocaeli ili ile sinirh  tutulmustur.
Ulkemizin en 6énemli sanayi kentlerinin basinda gelen Kocaeli, sosyo-
ekonomik gelismislik endeksi (DPT, 2003) siralamasinda doérdinci sirada
yer almaktadir. 2001 yili itibariyle ilin Gayri Safi Yurt ici Hasila (GSYiH)'sinin
sektorel dagilimi incelendiginde, yuzde 55’lik pay ile birinci siradaki sanayi
sektorunu, hizmetler (%43) ve tarim (%2) sektorlerinin izledigi gorulmektedir.
Goruldagu gibi Ulke ekonomisinde 6nemli bir paya sahip bulunan Kocaeli
ilinde bulunan imalat firmalarini arastirmak diger illerimizde bulunan firmalara

da isik tutacaktir.

Bu arastirmanin pek ¢ok yonden isletme literatlrine katki saglayacagi
disundlmektedir. Stratejik karar alma ve planlama bilesenleri olan tarama
yogunlugu, planlama esnekligi, katihimcilik, bigimsellesme ve hatalardan
ogrenme konularinda yeterli arastirmanin yapiimadigr ve bu alanda bir
bosluk oldugu gorulduginden bu arastirmanin énemi artmaktadir. Yine ayni
sekilde isletme stratejisi tipleri olan Oncullik, analizcilik ve tepkicilik
konularinda literatirde gbze carpan eksiklikler bizi bu aragtirmaya sevk
etmigtir. Stratejik karar alma ve planlama bilegenleri ile igletme stratejisi
tiplerinin imalat performansina olan etkileri ve bunlarinda firma genel
performansi Uzerindeki etkisi daha dnce arastiriimadigindan bu konuda da

bu arastirma ilk olacaktir.

Bu arastirmanin ikinci bolumunde stratejik karar alma ve planlama
bilesenleri Uguncl bolimunde isletme stratejisi tipleri dorduncu boélimuinde
ise imalat performansi konulari ele alinacaktir. Besinci boélimde stratejik
planlama bilesenlerinin ve stratejik tercihlerin performansa etkileri altinci ve
yedinci bolumlerde yontem ve bulgular ele alinacak ve son olarak sekizinci

bdlimde sonug ve degerlendirme yapilacaktir.



2. STRATEJIK KARAR ALMA VE PLANLAMA
BILESENLERININ OZELLIKLERI

Bu kisimda tarama yogunlugu, katilimcilik, bicimsellesme, hatalardan

o6grenme ve planlama esnekligi konulari ele alinacaktir.
2.1. Tarama Yogunlugu

Literatirde tarama yogunluguna izleme, bilgi toplama ve takip seklinde
anlamlar yUklenmistir. Cevresel tarama organizasyon g¢evresindeki olaylarin

ve eylemlerin yonetsel dlizeyde 6grenilmesi faaliyetidir (Hambrick, 1981).

Bugun tarama, yoneticiler icin daha zararsiz ama benzer sebepler
yuzinden onemlidir. Tarama yoOneticilere firsatlari goérmelerini saglayan
cevresel olay ve egilimler hakkinda bilgi saglar (Bluedorn et al 1994). Buna
ek olarak belirsizligi ortadan kaldirmanin bir yoludur fakat taramanin
belirsizligi giderme bileseni iki kenari keskin bir bigaktir. Taramanin belirsizligi
tamamen azalttigi inanci, yodneticilere c¢evreden gelen sinyalleri kolayca
gb6zden kacgirmalarina sebep olan yaniltici bir gliven duygusu verir. Bu
yuzden tarama, eger yoneticiler belirsizligin sadece azaltilabilecegini
tamamen ortadan kaldirilamayacagini bilirlerse belirsizlikle bag etmede
yardimci olabilir. Yoneticiler tarama uygulamalarini ne kadar iyi yaparlarsa

yapsinlar her zaman tetikte olmalidirlar (Barringer & Bluedorn 1999).

Barringer ve Bluedorn'a (1999) gdre c¢evreyi go6zlemlemenin
yogunlugunu tespit etmek icin musterilerden fikir toplama rutininin; rakiplerin
politika ve taktiklerinin izlenmesinin; satiglarin, musteri tercihlerinin ve
teknolojinin  gelecekteki  durumlarinin  tahminin;  6zel pazarlama
arastirmalarinin; ticaret dergileri, hUkimet yayinlari ve haber medyasinin ve
tedarikgilerden, dagitim kanali uUyelerinden bilgi toplamanin ne Olgude
yapildigini incelemek gerekir. Ayrica iktisadi, teknolojik ve demografik

trendler ile musteri ihtiya¢ ve tercihleri, rakiplerin stratejileri ve tedarikgilerin



stratejileri gibi alanlardaki degisimler hakkinda bilgi toplama sikhgl da
kapsamliligin bir gostergesidir (Barringer and Bluedorn 1999:441).

En isabetli stratejik tercihleri yapabilmek igin veri toplamak amaciyla
yapilan cevre analizi firmanin i¢ ve dis c¢evresindeki sartlarinin ve bu
cevrelerdeki cesitli faktorlerin amaclara ulagsmaya yapabilecedi katki ve/veya
engellemeleri tespit etmek igin yapilan galismalardir. Stratejik dis ¢cevredeki
ekonomik sistem, rakipler ve rekabet, musteriler, nufus hareketleri, toplumsal
ve siyasi durum, politik risk, finansal kaynaklar ve teknoloji transferi gibi
faktorler firma icin arz ettikleri firsat ve tehlikeler acisindan incelenirler. ic
cevre analizi ise firmanin guclu ve zayif yanlarinin tespiti igin érguat ici temel

faaliyetlerin dikkatle incelenmesidir (Alpkan, 2000).

GENEL
CEVRE

YAKIN

CEVRE
Finans Tedarikgiler
Kurumlari

Iktisadi 1 ?EVRE A
Orgtit Yapist Teknolojik
Cevie Pazarlama Cevre
Finansman

Sendikalar Personel
Uretim

Rakipler

Miigteriler

Hukuki

Sosyo-kiiltiirel Siyasi
Cevre Y

Cevre Cevre

Sekil 2.1. Orgiit ve Cevresi (Alpkan, 2000)

Dis cevrenin yakin ve genel diye ikiye ayrilmasinin sebebi etkilesim
farkhligidir. Firma genel gevreyi pek fazla etkileme glcune sahip degilken
genel gcevrede olusan trendler tarafindan derinden etkilenmektedir. Bu agidan
ust duzey yoneticilerin yapmasi gereken genel iktisadi, teknolojik, siyasi ve
uluslararasi gelismeleri yakindan takip edip ¢evresel gelisme ve degismelere
orgutd bir an evvel en iyi bir sekilde adapte edici tedbirler almaktir. Yakin

cevre ise mevcut, ikame ve potansiyel rakiplerden ve pazarlik yapilan



tedarikci ve musterilerden olusur ki, burada firma ile bu faktér arasinda
kargilikli bir etkilesim s6z konusudur. Bu etkilesimin daha ylksek oldugu
daha da yakin bir ¢cevre vardir ki o da firma ile ayni veya benzer stratejileri
izleyen rakiplerdir. Ust yonetimin gérevi bu etkilesimi firmanin lehine

cevirecek tedbirleri almaktir (Hill and Jones, 1989).

Cevre analizinin amaci i¢ gevredeki gucglu ve zayif yanlari ve dis
cevredeki firsat ve tehditleri tespit etmektir. Boylece gugli yanlarin Gzerine
gidilip zayif yanlar iyilestirilebilir ve firsatlar degerlendirilip tehditlerden
kaginilabilir; bu sayede gergekgi bir stratejik plana ulagilabilir. Aksi takdirde
orgutin yonetici ve calisanlarni cevredeki anahtar faktorleri belirlemez,
g6zlemlemez ve degerlendirmez; bu yuzden firsatlar kagar, tehditler fark

edilmez ve 6rgutsel ¢okls davet edilmis olur (Alpkan, 2000).

2.2. Planlama Esnekligi

Strateji literatiiri esnekligi, KOB/'lerin rekabet avantajinin dogal kaynagi
ve planlamayi, cevredeki hizli degisimin ortaya c¢ikardigi belirsizlikle
basetmenin etkili bir araci olarak gorur (Gray ve Mabey, 2005 ; Spicer ve
Sadler-Smith , 2006 ; Alpkan ve dig., 2007). Barringer ve Bluedorn (1999)
buna bagh olarak planlama esnekligi anlayisinin belirsiz ve karmagsik
pazarlarda mucadele etmek durumundaki firmalarin stratejik planlarini hizla
degdisen pazar sartlarina uyum saglama yeteneginin degerli bir stratejik araci
olarak ortaya koyar. Planlama faaliyetine boyle esnek bir yaklagim firmalarin,
stratejik planlarini firsatlari takip edebilecek ve ¢evresel dalgalanmalarla
(Kukalis,1989) bas edebilmesini ve bunun sonucu olarak da musteri degeri
ve surdurulebilir rekabet konularinda surekli bir gelisim saglamasi beklenir
(Alpkan ve dig. 2007).

Barringer ve Bluedorn’'un planlama esnekligi anlayisi, bluylk oranda

orgutsel esnekligi, organizasyonun gevresel degisikliklere zamaninda, uygun



bicimde ve minimum performans kaybiyla cevap verme ve uyum saglama
kapasitesini temel alir (Das ve Elango,1995; Eppink,1978; Golden ve
Powell,2000; Upton ,1995; Alpkan ve dig.,2007).

Planlama esnekligi anlayisi; yluzeysele karsi kapsamli, proaktife karsi
reaktif (Greval ve Tansuhaj,2001) ya da saldirgana karsi savunmaci olmak
demek deqil degistirebilir, adapte edilebilir ve cevap verebilir stratejik planlar
hazirlamak ve gerektiginde onlari degistirebilecek orgutsel yetenek demektir
(Alpkan ve dig.,2007). Kukalis’e gore (1991) stratejik planlama sistemindeki
esnekligin temeli kisa vadeli planlama ve beklenmedik gevresel degisikliklere
uyum saglamak icin gerekli gézden gecirmeleri de kapsar (Alpkan ve
dig.,2007).

Fletcher ve Haris’e gore (2002), stratejik planlari tekrar gdozden geciren
ve sorgulayan ve periyodik planlar yapan KOB/'ler sadece is planlamasi
yaparak bu plani kati bir bicimde uygulayanlardan daha iyi performans
gostermektedirler. Bununla birlikle esneklik konusunda yogun olarak
odaklanan daha buyuk firmalar artan maliyet, ¢alisanlar Gzerinde artan bir
baski ve drgutsel odaklanma eksikligi gibi olumsuz etkilerle karsilarlar (Das
ve Elango,1995; Alpkan ve di§.,2007 ). Kati planlar her ne kadar esnekligi
azaltsa da buyuk olgekli firmalar icin kaynaklarini koordine bir sekilde
yonlendirebilmesini saglayan net bir yon olusturmalari icin gereklidir. BuyUk
firmalarin basarisiz ve daginik ¢abalari daha fazla esneklik ve performans
yerine organizasyonun bozulmasina ve belirsizlige neden olur (Kozan,1982;
Alpkan ve dig.,2007).

Daha oturmus kultird olan ve etkinligini artirmak igin daha buyuk
kaynaklar kullanan daha buyuk firmalar formal planlamayi tercih edebilir ve
bundan fayda saglayabilir (Harris ve Ogbonna,2006; Leppard ve
McDonald,1991; Alpkan ve dig.,2007). Bunun aksine imkanlari ve avantajlari
farkh olan daha kuguk firmalar i¢ fonksiyonlarda etkin olmak yerine pazar
alani rekabetine oncelik veren KOBI'lerin daha problem c¢ézmeye yénelik,

pratik ve hizli olmalari gerekir (Saker ve Speed, 1992;). KOB/'lerin codu igin



degilse de birgogu icin rekabetin birincil itici gucu dig ¢evredeki ongorulebilir
ve Ongorulemez gelismelerle basarili bir bigimde bas edebilmelerini mumkun

kilan planlama esnekligidir (Alpkan ve dig.,2007).

Bircok KOBI yéneticisi icin kati planlarin olumsuz yénii olabilir. Sofistike
ve kati bir is plani, planda yeralan kati faaliyet kurallarinin ortaya cikardigi
uyusukluk yiziinden KOBI'lerin gevresel dinamizme esnek bicimde tepki
vermelerini engeller. Robinson ve Pearce’ye gore (1984), KOBI’ler genelde
detayli planlama faaliyetlerinden kaginmakta ve proaktif olarak hareket
etmektense reaktif oryantasyonu tercih etmektedirler. Bu arastirmacilar ayni
zamanda KOBJ’lerin sahip-yéneticilerinin detayl bir konvansiyonel planlama
icin gerekli bilgi ve zamana sahip olamayabileceklerini sOylemektedirler
(Alpkan ve dig.,2007). Ongoriilen degisiklikler Gzerine kurulu sratejik planlar
(Krijnen,1979), éngérilemeyen bir sey oldugunda KOBI'lerin gelecekteki
degisimleri algilamasini ve etkilemesini kisitladigindan faaliyet dogrultularini
bir deneme yanilma sureci iginde gozden gecirmeleri gerekir. Bu yuzden
KOBTF'lerin gogunlugunda degilse de bir gogunda planlama faaliyeti basit
operasyonel sureglerin gevresel degisimlere sik sik uyarlanmasi bigimindedir
(Golden ve Powell,2000;Alpkan ve dig.,2007).

Sharfman ve Dean’e gore (1997), stratejistlerin uygulama ve formule
etme yetenekleri arasindaki gevrim hizi baska bir deyisle birka¢ deneyerek
adim atma yontemi bulabilmesi ve daha sonra planlarini aldiklari geri
beslemeye gore yenileyebilmesi oOrgutsel uyum saglama yetisini arttirir.
Stratejik planlamadaki bu tir bir esneklik KOBP'lerde Ustiin bir érgutsel
performans ortaya cikarir. Strateji ve operasyonel sureclerdeki esneklik
firmalarin rekabet pazarindaki 6ngorilebilir ve dngorilemez degisikliklere
etkinligini azaltmadan hizli bir sekilde cevap vermelerini mumkun kilar
(Golden ve Powell, 2000; Alpkan ve dig., 2007).



2.3. Katilimcilik

1980'lerin sonlarindan itibaren guglendirme calisanlarin karar verme
surecine katihmi ile érgtte baghliklarini ve katilimlarini arttirmayi amaglayan
bir sure¢ olarak goérulmustir (Chisholm&Vansina, 1993). Katilimci yénetim
teorileri, performansi ve is tatminini arttirmak Uzere yoneticilerin ¢galiganlar ile
karar verme glicini paylastig fikrine dayalidir (Orn. Cotton et al., 1988).
Diger bir ifade ile ¢alisan katilimi, ¢alisanlarin karar verme yetkisini arttirmak
Uzere orgutsel hiyerarside mumkun olan en alt dizeydeki galisanlara gug,

bilgi, 6dul ve egitimlerin aktariimasidir (Bowen&Lawler, 1992).

Marshall ve Stohl (1993) katilimi; bireysel duzeyde bir ¢abadan ¢ok
calisanlar arasi bir ag olarak géormus ve calisanlarin gucglendirme hissine
sahip olmasinin katiimdan ¢ok tatmin duygusuyla iligkili oldugunu
bulmuslardir. Chisholm ve Vansina (1993), ¢alisanlarin katihminin ¢alisanin
ve orgutin gelisimine nasil katkida bulundugunu incelemis ve katilim ile

guglendirmenin butlnlesik oldugunu gérmuslerdir.

Thomas ve Velthouse (1990) ise, Conger ve Kanungo (1988)'nun
caligsmalarina dayali olarak katilimin tek basma guglendirmeyi agiklamak igin
uygun olmadigini ve orgutun faaliyet bagarisinin; ¢aliganlar i¢in gorevlerin
anlamli olup olmadigi, ¢alisanlarin gdrevleri yerine getirmede kendini yetkin
hissedip hissetmedigi ve 6rgutun calisanlarin fikirlerine ve kararlarina dayali
olarak faaliyetlerini yerine getirip getirmedigine de baglh oldugunu ortaya

koymustur.

Thomas ve Velthouse (1990), guglendirme ile ilgili halihazirdaki
calismalarin igin 6zellikleri veya lider davranisglar gibi dis kosullari ve olaylari
vurguladigini gormugler ve guglendirmenin bunlarin yerine kiginin kendi ile
ilgili surecler olarak ele alinmasi gerektigini savunmusglardir. Bu suregler
calisanin gorevi ile ilgili degerlendirmelerini, ¢alisanin ge¢gmis deneyimlerini

ve yorum bigimini icermektedir.



Sonug olarak guglendirme cgalisanlarin karar verme surecine katilimini
destekleyen motivasyonel bir sure¢ ve gucun oOrgutsel olarak paylasiimasi
olarak incelenmigtir ve katihm guglendirme ile ilgili tanimlamalari yapmada
yetersiz bulunmustur (Marshall ve Stohl, 1993; Chisholm and Vansina, 1993;
Thomas ve Velthouse, 1990).

Calisanlarin katihiminin saglanmasi ve onlarin gtglendiriimesi 6zellikle
farkhlastirilmig, magsteriye 06zgu kisisellegtiriimis, uzun donemli musteri
iligkisinin  gelistirildigi, rutin olmayan, karmagik ve Kkestirilemeyen

(6ngorulemeyen) islerde 6nem tasimaktadir (Erdil ve ark. 2003).

Calisanlarin  katiliminin  saglanmasi, hizmet ve Urin kalitesinin
gerceklestirimesinde onemli bir aracgtir. Nielsen ve Pederson (2001)
¢alisanlarin katihmi ve guglendirilimesinin kalite, rekabet ve karlilik Gzerine
etkilerini ampirik bir calismayla arastirmiglardir. Daha fazla resmi yetki
verilmesi yoluyla personel gu¢lendirmenin finans sektérinde hizmet kalitesini
ve karlihgini olumlu yonde etkiledigi gorulmagtur. Nitekim masteri tatminini
esas alan TKY anlayisinin dayandidi Ug temel ilke; guglendirilmis ¢alisanlar,
suirekli iyilestirme ve kalite gelistirme takimlaridir (Zineldin, 1990). Uriin ya da
hizmetin dikkatli bir sekilde tasarlanmasi, orgutun butun sistemlerinin duzenli
bir sekilde tasarim gelistirebilmesi musteri memnuniyetini saglamak igin
kaginilmaz ozelliklerdir. Butin bu hedeflere ve ilkelere en yukaridan en
asaglya kadar butlin orgutsel kademelerde yer alan yonetici ve galisanlarin
katilimiyla ulasmak mimkudnduir (Oakland, 1992). TKY anlayisinin temelinde

calisanlarin guglendirilmesi, katilimi bulunmaktadir.

Bowen ve Lawler (1992), glclendirmeyi cesitli derecelere gore dorde
ayirmaktadir (Erdil ve ark. 2003).

1) Orgltsel performansla ilgili bilginin calisanlarla paylasiimasi

2)  Orgutsel performans ile iligkili 6dillendirme
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3) Orgiitsel performansin calisanlarca anlasiimasi ve katkida

bulunulmasi i¢in onlara gerekli bilginin saglanmasi

4)  Orgltsel yonetimde etkili olacak kararlari vermeleri icin ¢alisanlari

guglendirmek.

TKY uygulamalarinin temel stratejik hedefi operasyonel verimliligin
arttinimasi ve gelisen dinamik pazarlarda rekabet gucu kazanmak igin
sureclerin surekli yenilenmesinde c¢aligsanlarin  katihmini  ve baghhigini
arttirmaktir (Dawson, 1994).

Toplam kalite ydnetimi isletmedeki tim calisanlarin sorun belirleme,
¢ozme, maliyetleri dusurme, kaliteyi surekli gelistirme, teslimati hizlandirma,
yeni urun tasarlama, mevcut Urlnlerin gelistiriimesi ve Uretim sureglerinin
yeniden gbzden gecirilmesi gibi konularda c¢alisanlarin katihmini saglamay:

amagclamaktadir (Eren, 2001).

Yonetsel anlamda katilma, kararlarda sorumlu bir rol oynayacak kigilerin
olusturdugu bir grup yonetimi turudir. Yonetim grubunu olusturan kisiler
hiyerarsik bakimdan ayni yetki seviyesinde olduklari gibi farkli seviyelerde
bulunabilirler. Ancak, yénetim sorumlulugu grup kararlarina katilma agisindan
her katilan icin esit olabilir (Eren, 2004:400).

Yonetime katilma, tanimindan da anlasilacag! uzere U¢ onemli ozellik
tasimaktadir. Bunlardan birincisi, bir 6rgutin alt yonetim kademelerinin veya
is gorenlerin Orgut politikasi ve yonetimi konusundaki kararlara katilmalari;
ikincisi, katilanlarin  boyle bir yonetim taru ile psikolojik benlik
gereksinmelerini tatmin edecekleri bir demokratik ortama kavusmalari;
ucuncusu ise, yonetici (veya isveren) ile is goren arasinda bir diyalog ve
isbirliginin gelistirilerek 6rgltiin daha gergek¢i ve ekonomik karar verme
olanaklarina, diger bir deyimle, yoOnetsel etkinlik ve verimlilige
kavusturulmasidir (Eren, 2004:401).
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Stratejik karar almada katiimcilik firmanin strateji ve faaliyetlerle ilgili
temel kararlarin ne derecede gorus birligiyle alindigini ya da bu isten resmen

sorumlu olan yonetici tarafindan mi alindigini tanimlar (Covin, et al.,2006).

Katilimci karar alma en basit bigcimiyle birlesik karar verme ya da karar
alma surecine birden fazla bireyin aktif olarak katildigi, karar verme bigimidir
(Locke, Schweiger & Latham, 1986). Katilimci karar alma ydntemlerinin
semsiyesi altinda nominal grup teknigi, delfi teknigi, seytanin avukathgi,
dialektik sorgulama gibi bazi 6zel teknikler vardir. Bunlar katiimci yonetimi

saglamaya yonelik yaygin 6zel grup karar alma teknikleridir.

Stratejik karar alma slrecinde goérus birligi saglama arayisina
odaklanmak karar alma surecine aktif olarak katilan bireylerin tumunun ya da

¢ogunun uzlagsmasinin saglanmasi olarak tanimlanir.
Bu sureg¢ (gorusbirligi) su nedenlerden dolayi segilmistir.

1. Gorus birligi grup karar alma surecinin 6énemli bir ¢iktisi olarak gérunur
(Dess & Priem 1995). Bu nokta da Whyte (1989, p.41) karar alma grubunun
aslil gorevinin Gyelerinin birincil tercihlerinden bir gorus birligi ortaya ¢ikarmak

oldugunu sdylemigtir.

2. Daha o6nce sozu edilen grup karar alma tekniklerinden farkl olarak
gOrus birligi arama, birgok bireysel karar alma surecinde belli karar alma
sureci yapilarinin varolmasini gerektirmez. Bunun yerine gorus birligi arama
karar alma surecine pek ¢ok bireyin katildigi durumlarin  ¢odunda

gozlemlenebilecek ¢ok basit bir karar vermeye katilimcilik bigimidir.

Stratejik yonetimin sorumlulugu normalde 6rgitin az sayidaki stratejik
yoneticisinin omuzlarindadir. Kuguk igletmelerde stratejik yonetim sadece bir
Kisinin yani girisimcinin sorumlulugu iken buyUk isletmelerde yonetim kurulu
baskani, en Ust icraat yoneticisi (chief executive officer), en Ust operasyon

yoneticisi (chief operating officer), stratejik planlama yoOneticisi ve bu



12

yoneticilerin yardimcilari gibi tim 6rgutin performansindan sorumlu genel
yoneticiler ve bir dlcude de iglevsel yoneticiler stratejik yoneticiler kimesini
olusturur. Orgitiin strateji olusturmaktan sorumlu yoneticileri arasindaki
0zgecmis, motivasyon, rol ve tecrube farkliliklari ylizinden stratejik kararlar
alirken konsensus olusturmak zor olabilir, ancak genel mudurin ¢ok gugclu
oldugu hiyerargik oOrgutlerde konsenslis olusturmak c¢ok onemli degildir
(Alpkan, 2000).

Gunumuz is dinyasinda eskiden sirketin en Ustundeki birkag yoneticinin
hakimiyetinde olan stratejik planlama faaliyetleri artik farkl disiplinlerden
gelen nispeten daha alt kademedeki yoneticilerden olusan takimlara
devredilerek sure¢ demokratiklestiriimektedir, boylece daha yenilikgi ve
pazarin gerceklerine daha uygun stratejiler gelistirilebilmektedir (Byrne,
1996). Bu planlama faaliyetlerinde ve 6zellikle gevresel gdzlem safhasinda
ust yonetim takimi diyebilecegimiz birgok stratejistten olugan bir takim
devreye girer. Gozlem ve analizlerin tiru ve miktari, stratejistler arasinda bir
takim ruhunun, ciddi catismalarin ve gu¢ mucadelelerinin varhdr veya
yoklugu gibi etmenlerin etkisi altindadir (Jauch&Glueck, 1988). Katzenbach
orgutun stratejik yoneticilerinin bir takim olarak kabul edilemeyecegini ¢unku
ust duzey yoneticilerin aralarinda iletigim, isbirligi, yardimlasma ve uzlasma
kurmak icin sik sik bir araya gelmeleri ve her karar uUzerinde konsensus
olusturmaya caligmalarinin gereksiz zaman kaybina yol acabilecegi gibi
otomatikman performanslarini da artirmayacagini vurgulasa da (Katzenbach,
1997) genel egilim stratejistlerin “Ust yonetim takimi” diye adlandiriimasi
yonundedir (Alpkan, 2000).

2.4. Bigimsellesme

Bicimsellesme  (formallesme, resmilesme) isletme  yapisinin,
faaliyetlerinin ve iligkilerinin tanimlanip kurallarla, prosedurlerle ve kontratlarla
yapilmasi ve c¢alisanlarin  goérevlerinin, rollerinin, yetkilerinin  ve

sorumluluklarinin belirlenerek yazili hale getiriimesidir. isletme faaliyetlerinin
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kurallar, standartlar ve sistematik prosedurlerle belirlenerek, isletme icindeki
degisik fonksiyonlarin  koordinasyonunu saglayacak sekilde isletme
yapilarinin dizayn edilmesi ve yonetimsel fonksiyonlarin kimlerce ve nasil
yuruttleceginin belirlenmesi ve bunlarin yazili hale getiriimesi bigcimsellesme
olarak tanimlanabilir (Ruekert et al, 1985, 14; Wallace, 1995, 228; Walker,
1997, 76; Gatignon and Xuereb, 1997, 77; Hartline et al, 2000, 36).

Genellikle tanimlanmis mevkiler (konumlar), mesru politikalar, is
tanimlari, organizasyon planlari ve maliyet, kalite kontrolleri gibi degiskenlerin

kullaniimasi bigimsellesmeye yol agar (Miller ve Droge, 1986).

Hall (1987), bazen yazili olmayan norm ve standartlar en az yazil
olanlari kadar badglayici oldugu igin, kural ya da prosedurlerin yazili olup
olmamasinin problem teskil etmedigini belirtmesine ragmen, bir¢cok galisma

degerlendirme ve analizlerinde yazili sistemleri esas almaktadir.

Mesela Pugh, Hickson, Hinnings ve Turner (1968) bicimsellesmeyi
"kurallarin, prosedurlerin, yonetmeliklerin ve iletisimin yazili olma duzeyi"

olarak tanimlamiglardir.

Hage yine ayni noktaya isaret ederek bicimsellesme hakkinda sunlari
soylemiglerdir (1965, s.259): "Organizasyonlar gecmis deneyimlerden bir
seyler ogrenirler ve bu ogrendikleri dogrultusunda kurallar, prosedurler
olugtururlar. Bazi organizasyonlar her bir igi en ince ayrintisina kadar
dikkatlice tanimlar ve ig gereklerine uyulmasini garanti altina alir. Diger bazi
organizasyonlar ise gorev ve sorumluluklari daha yuzeysel tanimlar ve isin
yapilmasini dikkatli bir sekilde kontrol etmez. Bigimsellesme ya da
standartlagtirma, tanimlanmig gorevler orani ve gorevleri tanimlayan
kurallarda tahammul edilen sapmalarin dagilmi ile Olgulir. Eger bir
organizasyonda tanimlanmig gorevler orani yuksek ve kurallardan sapmalar

az ise, organizasyon yuksek oranda bigimsellesmistir denebilir."
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Hage, Aiken'le olan bir sonraki ¢alismasinda ayni tanimin Uzerinden
gitmektedir (1967, s.79). Bigimsellesme, bir organizasyonda kurallarin
kullanilma dizeyine isaret eder. Gorev tanimlamasi, hangi pozisyonlarda
kimin ne yapmasi gerektigini tanimlayan kural sayisinin belirlenmesi anlamini
tasirken; kural degerlendirmesi, kurallarin ne derece kullanildiginin
Olgulmesini ifade eder. Gorev tanimlamasinin degigkenleri, gorev tanimiyla
olusturulan standartlara uyulma duzeyini goOsterir. Diger bir deyigsle, gorev
tanimlamasi, isin standartlasma dlzeyine isaret ederken; kural

degerlendirmesi standart dis1 davraniglarin élgulmesi anlamini tasir.

Bicimsellesme  objektif bir kavramdir. Bicimsellesme dulzeyi,
organizasyonun davraniglari belirlemek i¢in kural ve prosedurlerin ne dlgude
kullanildigini belirtir (Hage & Aiken, 1969; Hall, 1987).

Aslinda bigimsellesme duzeyi, karar veren yoneticilerin organizasyon
dyeleri hakkindaki kanaatleri dogrultusunda sekillenir. Eger Uyelerin kendi
kendilerine yetebilen, kendilerini kontrol altinda tutabilen bireyler oldugu
kanaatine varilirsa bigimsellesme duzeyi dusik olur. Aksi taktirde, Uyelerin
kendi kararlarini almakta ve kurallari uygulamakta yetersiz olduklarina

hikmedilirse bigcimsellesme ylksek olur (Hall, 1987, s.72).

Bicimsellesme, bir isin kim tarafindan, nerde, nasil yapilacagini
belirledigi igin, organizasyon Uyeleri Uzerinde 6nemli sonuglar yaratir. Bu
nedenle bigcimsellesme, karar verme davranigini etkileyen en dnemli kural ve
prosedurlerin varligi ile ifade edilir (Fredrickson, 1986). Yiksek dizeydeki
bicimsellesme rol karmasasini dnler. Ancak ayni zamanda bireyin sahsi karar

verme ve inisiyatif kullanma yetkisini de sinirlar (Fredrickson, 1986).

Mintzberg (1979), operasyonel alanda yuksek duzeyde bigimsellesen
firmalarin, diger tUm alanlarda da bigimsellesme egiliminde olduklarini ortaya

koymustur.
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Kurallar, ¢ok siki-kati bir yapi ile ¢ok rahat gevsek yapi olan iki ug
arasinda farklilasma gosterebilir (ayni durum prosedurler icin de gecerlidir).
Mesela, bir parganin Uretilmesi esnasinda o isle ilgili yapilmasi gerekenleri ya
da bilgi talep eden bir yazinin nasil yazilmasi gerektigini ayrintilariyla anlatan
aciklayan prosedurler yuksek duzeyde bigimsellesmeye iyi bir ornek teskil
eder. Bicimsellesmenin diger ucunda ise sira digi durumlarin meydana
geldigi ve higbir prosedurun olusturulmadigi, bireylerin ne yapilmasi gerektigi
konusunda takdir haklarini kullanmak zorunda kaldiklari disuk duzeydeki

bicimsellesmeden bahsedilebilir (Hall, 1987).

Perrow (1967) programlanmig cevabi olmayan olagandisi bir durumu
¢cozmede kullanilan inisiyatif, hatta belki de ilhami, duguk duzeydeki

bicimsellesmeye ug bir érnek olarak veriyor.

Bicimsellesme, stratejik karar verme surecinin proaktif davraniglardan
ziyade reaktif davraniglar tarafindan olusturulmasi sonucunu dogurur
(Fredrickson, 1986). Ornegin Cyert ve March (1963) standart faaliyet
prosedurunun baglatilmasi probleminin tanimlanmasinda eger karar
uyaricilari (tehditler ya da firsatlar) bigcimsel sistemde tanimlanmamiglarsa,

bunlarin fark edilemeyeceklerini ya da goz ardi edilebileceklerini belirtiyor.

Stratejik yonetim kualtirinin buylk c¢ogunlugunda faaliyet, bilingli bir
tercihin/secimin sonucu olarak gorilirken; Fredrickson (1986) bicimsel
organizasyonlardaki karar faaliyetini; bicimsel yaplya sahip
organizasyonlarin, standart prosedurleri uygulayarak otomatik bir gekilde
sadece karar uyaricisina tepki verdikleri bir durum olarak degerlendiriyor.
Yani bicimsel vyapida, bilingli bir tercihten ziyade sireci baslatan
degigkenlerin ve olasi tepkilerin 6nceden belirlendigi bir durum soz

konusudur.
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Yapisal bicimsellesme duzeyi, stratejik karar vermede organizasyonun
kapsamlilik duzeyini de etkilemektedir (Fredrickson, 1986). Kural ve
prosedurler firmanin belirlenmis davraniglar gelistirmesine katki saglar ve

karar verme faaliyetinin nasil yuratulecegini dikte eder.

Mesela, bicimsellesmis arastirma prosedurleri, bilginin daha 6nce ise
yarayan kaynaktan arastiriimasi ve gecmiste basari getiren ¢ozumlerin
yeniden kullaniimasi imkanini artirir (Cyert ve March, 1963). Diger bir
ifadeyle, bicimsel prosedurler, gegmis deneyimlerin gelecek faaliyetler igin yol

gostericilik ve rehberlik yapmasina imkan verir.

Charter da (1971), projelerin, belirlenen standartlarin altinda ya da
ustiinde olmasina baglh olarak otomatik bir sekilde kabul edilmesi veya
reddedilmesine imkan veren "egik seviyesi" analizinin uygulanmasiyla
stratejik alternatiflerin nasil de@erlendirildigini anlatarak, bigimsellesme-

stratejik karar verme iligkisini inceleyen literature onemli bir katki saglamistir.

Bir firmanin stratejisi zamanla ortaya ¢ikabilir yani olugabilir ya da
faaliyetlere bagslamadan planlanabilir. Bununla birlikte uygulanabilir stratejiler
hem zamanla ortaya ¢ikan hem de planlanmis stratejilerin dzelliklerinin bir

karisimi olmaya egilimlidir (Covin, et al., 2006: Mintzberg&Waters, 1985).

Planlanmig stratejiler niyet edilmis stratejilerdir (Mintzberg&Waters,
1985). Mintzberg&Waters bir stratejinin tam planl olmasi i¢in en az 3 sartin
yerine getirilmesi gerektigini sdylerler:

1. Organizasyon icindeki kesin niyetler nispeten gercegi yansitan bir detay
seviyesinde bir araya getirilmelidir.

2. Niyetlerin gergekten orgutsel oldugundan emin olmak igin bunlar butin
katilimcilarin gorus birliginde olmasini gerektirir.

3. Bu kolektif niyetler tam olarak niyet edildigi sekilde anlasiimahdir ki
higbir dig kuvvetin buna mudahale etmesi engellenebilsin.
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Bunun tersine tamamen zamanla olusan stratejilerde hi¢ niyet yokken
faaliyet surekli olmalidir. Aslinda, gergekte bu iki strateji tipinin saf bigiminin
bulunmasi mumkin goértulmemektedir. Bunlar strateji olusturma gizgisinin iki
ayri kutbunu temsil etmektedirler. Bu ¢izgi Uzerinde hem planli hem de

zamanla olusan unsurlari iceren melez strateji olusturma modelleri vardir.

Strateji olusturma modelleri GUzerinde farkl perspektifler olsa da “strateji
iki ayak Uzerinde yurumektir (Min&Wa, 1985)”. Strateji olusturma sureci ne
tamamen planli ne de tamamen zamanla olusur, ama her zaman her iki tipin
unsurlarini igerir. Bu unsurlarin dogasi ve 6nemi de strateji olusturma

modellerini farkhlastirir.

2.5. Hatalardan Ogrenme

“Besinci disiplin (The fifth discipline)” adli eserinde Peter M. Senge
“‘6grenen organizasyonlari, insanlarin surekli olarak gergekten istedikleri
sonuclart yaratmak igin kapasitelerini genislettikleri ve becerilerini
geligtirdikleri, yeni disunce ve fikirlerin beslendigi ve gelistigi, musterek
ogrenmenin  nasil  gergeklestirebileceginin  ogretildigi  yer”  olarak

tanimlamaktadir (Garvin, 1993).

Ogrenen organizasyonlar; bitin Gyelerinin 6grenmesini kolaylastiran
ve onlara bu olanagl saglayan ve kendini surekli olarak degistiren
organizasyondur. Bagka bir ifadeyle, 6grenen organizasyon; uyum ve
degisim icin surekli kapasitesini ve becerisini gelistiren organizasyondur
(Armstrong, 1994). Boylesi bir organizasyon yagayan imajini yenilemek icin
tepki gosterici, uyum saglayici stratejilerin otesine giderek yaraticiligi
benimser (Barrow, 1993). Bu nedenle yeni bilgi kaynaklari yaratma, bilginin
transferi ve paylasimi bu organizasyonlar icin vazgecilmez bir degerdir
(Hastings, 1996). Ogrenen organizasyonlar yeni bilgi ve arayiglarin
dusuncelerini yansitarak davraniglarini degistirirler. Yeni distnce, 6grenme

gerceklesirse temel esastir. Bu vyeni fikirler Orgutsel iyilestirmenin
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motorudurlar. Degisen kosullara uyum saglamanin yolu surekli 6grenmeden
gecer. Ancak yeni fikirler 6grenen organizasyonu tek basina yaratamaz. isin
yapilma bigimindeki degismeler buna eslik etmezse yalnizca potansiyel

olarak iyilestirme var olur (Garvin, 1993).

Ogrenen organizasyon kendisini degistirmeyi ve degisimden bir seyler
ogrenmeyi kulturel degerler ve yapisinin bir parcasi olarak gorur. Yaratici
ogrenme degisime uyumun Otesine giden, degisimi 6ngorilmeyen yenilikgi
bir surectir. Bu yaratici sureg bir organizasyonun tum deneyimlerinin yeniden

tasarimlanmasini gerektirir (Luthans, 1995).

Ayrica, 6grenen organizasyon bireylerin gelismesine musaade eden bir
ortam yaratarak, elde ettigi potansiyelle surekli bir donigim i¢inde olan bir
sistem yaratmayr amagliyor. Organizasyonun Kkilit noktasini  grup
potansiyelinin ortaya c¢ikarilmasi olusturuyor. Sistem buna goére insanin
inaniimaz potansiyelinin sinerji etkilerini gdéz onune alarak grup potansiyelini
ortaya c¢ikartiyor. Sonugta ortaya ¢ikan grup potansiyeli organizasyonlar igin
onemli bir rekabet avantaji sagliyor. Organizasyonun butinunde basariya
ulagsmak icgin ekip Gyelerinin surekli gelisimine dnem verilir ve ortak bir vizyon
olusturulur  (Senge,1998). Organizasyon Uyelerin 6n vyargilardan
siyrilabilmesi, takimin kolektif zekasinin bireysel zekalarin Uzerinde olmasi,
takim Gyelerinin Gzerinde galistiklar sistemin etkilerini grenmesi igin uygun

ortam saglhyor.

Gunumuzde surekli gelisme, esneklik, yaraticihlk ve kalite global
rekabetin temel Ogeleri haline gelmistir. Gelecekteki trendleri tahmin
edebilmek, ge¢mis ve buglnkd trendleri tahmin etmekten tumu ile farkl
yaklasimlar gerektirmektedir. Bu durum surekli 6grenme ve degisimi
icsellestirmeyi zorunlu kilmaktadir. Ogrenme artik isin bir parcasi haline
gelmigtir. Ona eklenen “ekstra bir sey” degildir (Braham, 1998). Her seyden
onemlisi arttk sadece bireylerin  O6grenmesi yeterli olmamakta,
organizasyonlarin da ogrenmesi zorunlu hale gelmistir. Bu nedenle

organizasyonun kolektif beceriler ve zekayi gelistiren ve 6grenen bir sistem
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olarak dizayn edilmesi gerekmektedir. “Gercek 0Ogrenme yodneticilerin
kontrolden, tahmin edilebilirlikten ve yeterlilikten vazgecmelerini ve
organizasyonun deneyimlerinden yararlanabilmesini saglayacak bir esnek
yaplya sahip olmasini gerektirir’ (Luthans, 1995). GuUnumuizde isletmeler
acisindan en onemli rekabet avantaji, rakiplerinden daha hizli bir sekilde
ogrenme becerisine sahip olabilmesidir (Senge, 1993). Bu nedenle 6grenme

sansa birakilamaz.

Ogrenme kalitede sirekli iyilestirme ve verimlilige giris vesilesidir.
Dolayisiyla 6grenmek higbir organizasyonun ihmal edemeyecegi stratejik bir
aractir. Ogrenme sadece bir defalik aktivite degil, strekli oimahdir. Ogrenene

oncelik taniyan aktif bir suregtir (Boisot, 1998).

Tek donguli 6grenme; bilinen hedefleri basarmaya yodnelik olarak
organizasyonun kapasitesini iyilestirmeyi kapsar. Rutin ve davranigsal
ogrenmeyle alakalidir. Tek donguli 6grenmenin etkisi altinda kalan bir
organizasyon temel varsayimlarinda énemi bir degisme olmaksizin 6grenme
cahsir. Bu anlayisa gore orgutsel 6grenme hatalari saptama ve duzeltme
surecidir. Organizasyonlarin bayuk bir kismi tek donguli 6grenme ile mesgul
olmaktadir. Hatalar ortaya cikarildiginda duzeltme surecinde esas alinan

geleneksel yontemler ve politikalardir (Robbins, 1996).

Cift dongulu 6grenme ise; organizasyonu, hedeflerini, dogasini ve
kendisi cevreleyen deger ve inanclari yeniden degerlemektedir. Ogrenmenin
bu tipi orgltsel kultirin degismesini kapsar. Ogrenen organizasyonlar cift
donguli  6grenmeyi kullanmaktadir. Bir hata ortaya c¢ikarildiginda
organizasyonun hedefleri, politikalari ve standart programlarinin bir
karisimini kapsayan yontemlerle dizeltiimektedir. Cift donguli 6grenme,
organizasyon igerisindeki koklu varsayimlari degistirmeye gayret eder
(Robbins, 1996). Bu yontem sorunlara yeni bir bakis agisi getirmek ve
iyilestirmede carpici sigramalara zemin hazirlamak igin kokli ¢ézumler
uretecek sekilde yeni firsatlar saglar. Cift donguli 6grenme, hazir tepkide

bulunan tek donguli 6grenmenin Otesine giden bir yaratici tepki insa eder
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(Barrow, 1993). Ayrica bilgiyi sadece kendi basimiza acgiklamakla yetinirsek
bir risk tasityan rezerve sahip oluruz. Bu nedenle, ¢ift dongulu 6grenme hem
zimni/gizli bilginin agiga ¢ikmasini hem de bilginin paylagiimasini tegvik eden
ekip halinde 6grenmeye olanak saglar. Bireyin mevcut bilgi ile kendisini
sinirlamasinin énidne geger. CUnkl surekli yeni bilginin yaratiimasina zemin
hazirlar. Ayni zamanda yeni kavramalarin turetiimesine imkan taniyarak

yuksek duzeyde bir yaratici kapasite saglar.

Takim halinde o6grenme, bireysel 6grenmeyi takim enerjisi haline
getirerek birlikte 6grenme disiplini icinde diyalog tekniginin kullaniimasini
gerektirir. Bu teknigin amaci bireysel akil yurutmenin ortaya konulmasini,
gercek anlamda empati kurulmasini ve birlikte dusinme ahligkanliginin
gelismesini saglayarak hi¢ kimsenin tek basina olusturamayacag! kadar iyi
bir gorus ortaya koymaktir. Burada énemli olan yenilikgi eylemi koordine
etmektir. Organizasyon uyeleri elestiri korkusu ve cezalandirma olmaksizin
(dikey ve yatay engelleri asarak) birbirleriyle acikga iletisim kurmaktadir.
Orgiitteki paylasilmis vizyonu basarmak icin ekip halinde 6grenme ve

calisma tesvik edilmektedir.

isletmeler kendilerini sistematik olarak degerlemek ve is gdrenlerin
kolayca ulagabilecekleri sekilde kayitlari tutmak igin bagsari ve basarisizliklari
g6zden gegirmelidir. George Santayana “Ge¢misteki hatalari hatirlamayanlar,
onlari tekrarlamaya mahkumdurlar’ seklinde gézlemini ifade eder. Ne yazik
ki, bugun pek c¢cok yonetici ge¢cmisi ile dugsmanca bir tavir igine girmekte,
degerli ve 6nemli bilgilerden kagmak soyle dursun bugunku kusur ve hatalari
ortaya ¢ikarmada bile basarisiz olmaktadir (Garvin, 1993). Onlar is gorenleri
basarisizliklarindan dolay! kati bir bigimde cezalandirmak yerine yaraticiligi
bozmaksizin deneylerle ilgili sorumlulugun ve kontrolin surdurulmesi
gerektigini distinemezler. Ornegin; 150’den fazla yeni Uriin Gzerinde yapilan
bir arastirmada “Basarisizliklardan elde edilen bilginin sonraki basarilari ede
etmede sik sik aragsallik roli oynadidi, en ¢aresiz durumlarda basarisizligin
en son ve tek ogretici oldugu” sonucuna varilmistir. Gegmis hakkinda

periyodik olarak duginmek ve hatalardan ders gikarmak icin yoneticilerin
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gerekli slUreci kurmalari gerekir. ClUnkl o6grenilmesi gereken seyler her

zaman ogretilmez.

Hatalardan o6grenme firmanin stratejik hatalarini  ve basarisiz
stratejilerini tanimlama, bu basarisizliklarin nedenini belirleme ve bu

basarisizliklardan ders ¢ikarmadaki yeterliligi olarak tanimlanir.

Stratejik 6grenmenin pek ¢ok ¢esidi olmasina ragmen su anki arastirma
belli bir boyut Uzerinde yani hatalardan 6grenmeye odaklagir. Cunku hayal
kirikligina yol agan sonuglardan elde edilen bilgiler, gelecekteki girisimsel
inisiyatiflerde basarili olmak igin gereklidir (Shepherd, 2003; Sitkin, 1996).
Maidique ve Zirger (1985) basarisiz trlnlerin, yeni girisimlerin basarili olmasi
icin nelerin degistiriimesi gerektigi hakkinda bilgi toplamak igin kullanilan
uydular oldugunu ddsundugumiz zaman hatalardan 63renmenin

gercgeklestigini ortaya koyar.
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3. ISLETME STRATEJIiSI TIPLERI

isletme stratejisi firmalarin endistri ya da pazarda nasil rekabet ettikleri
demektir (Varadarajan and Clark 1994; Walker and Ruekert 1987). isletme
stratejisinin iki énemli g¢alismasi Miles&Snow’un (1978) hedeflenen Urln-
pazar degisimi oranina odaklanan tipolojisi digeri ise Porter'in (1980)

musgteriler ve rakipler Gzerine odaklanan tipolojisidir (Olson et al., 2005).

Miles & Snow (1978) organizasyonlarin belirledigi alternatif yollari isaret
ederek onlarin drtn-pazar bdlgelerini (girisimcilik problemi) hedef alir ve bu
bolgelerde rekabet avantajini ele gecgirmek icin gerekli yapilari ve suregleri

olusturur (yonetimsel ve teknik problemler).

Miles&Snow firmalarin bu konulara nasil degindikleriyle ilgili 4 tipoloji
tanimlar (Olson et al., 2005):
1. “Oncller” sirekli olarak yeni Uriin ve pazarlama firsatlarini belirleyip
bunlardan faydalanmaya caligir.
2. “Savunmacilar’ toplam pazarin bir bolimunu kendi hakimiyetleri altinda
tutmaya ve sabit bir Grin ve musteri portfoyu yaratmaya calisirlar.
3. “Analizciler” yeni Urun pazar bolgelerinde onculeri takip ederken diger
yandan da sabit Urin-masgteri portfoyunu korumaya caligirlar.

4. “Tepkiciler’ bu yatirrmsal probleme surekli olarak cevap vermezler.
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Tablo 3.1. Miles ve Snow’un Orglt Tipleri ve Stratejileri

Orgiit Tipleri

Temel Strateji Seti

Karakteristik Davranig

Savunmacilar

® Dar Uriin pazari alanlar

= Orgiitiin sinirl operasyon
alanlarinda uzman ust yoneticiler
= Yeni firsatlar igin kendi
alanlarindan digari ¢gikmazlar

= Secilen pazar segmentinde agresif
olarak davranirlar

= Bu alan digindaki gelismeleri
umursamamak

= Mevcut pazarin daha da igine
nufus etmek

= Normal olarak; ¢cekingen ve
adimsal buyume olugur.

= Tek ¢ekirdek teknolojisi, sik dikey
entegrasyon, verimliligi
strdirmede mevcut teknolojiyi
glncellestirir.

= Kararli yapi ve sireg

= Finans ve Uretim fonksiyonlari
baskindir

= Planlamada yodunlagma vardir
kapsamli degildir

= Kendi iginde terfi etme

= Fonksiyonel yapi

= Emegin genis paylasimi ve
yuksek derece bigimsellesme

= Merkezlestiriimis kontrol

= Dikey bilgi akisi

= Basit ve pahali olmayan
koordinasyon

= Yoneticiler gegmisteki verimliligi
baz almaktadir.

Onciiler

»Devamli pazar firsatlari arastirir
= Dizenli olarak acil gevresel
degisimlere (egilimlere) potonsiyel
tepki

=Degisimlerin yaraticisidir,
rakiplerin verecegi cevaplara
karsililik belirsizlik

=Genig pazar gelismenin
devamliligi

= Cevresel sartlar egilimler ve
olaylari genis alanda ele alma

= Yeni pazarlar ve yeni Urlinlerden
once buylime

=Diizensiz biylime gabasi (gayreti)

= Verimli degil

= Yapiyi ve teknolojiyi degistirme
= Sikga prototip Uretimi ve goklu
teknolojiler

= Makine Uzerine degil insan
Uzerine teknolojiler

= Ar-Ge ve pazarlamada baskin
koalisyonlar

= Anahtar igerdenmis gibi digardan
yonetir.

= Yoneticilerin isinde kalma hakki
savunmacilardan daha kisadir

= Planlama yogun degildir

= Uretim tabanh yapi

= Daha az is¢i sinifi paylasimi
daha dusuk bigimsellesme

= Kontrol oryantasyon sonugludur
= Merkezden uzaktaki karar
vericilere dogru bilgi akisi

= Pahali ve karmasik koordinasyon
= YOnetsel yetenekler benzer
orgutlere kargi dlgulur

Analizciler

= ki tip Uriin pazarinda calisirlar;
kararli ve deg@isken

=Kararli alanlarda resmi yapi ve
prosesler sayesinde organizasyon
rutin ve verimli olarak igler
»Dizensiz (belirsiz) alanlarda Ust
yoneticiler rakiplerini yakin takip
ederler. Yeni fikirler icin. bunlar
arasindan gelecek vaat edenleri
hizla benimserler.

= Uriin ve Pazar karisimi biraz
kararli, digerleri degisken

= Pazar gézlemlemesi seviyesinde
basarili taklit

=Degisimleri takip eder

= Normal olarak pazara niifuz
ederek blylimek

= Ayrica Urun ve pazar geligtirme ile
blyume

= Cift teknoloji gekirdedi makul
kabul edilebilir, verimlilik

= Baskin koalisyon pazarlama,
uygulanan aragtirmalar ve Uretim

= Planlama yogun ve kapsamlidir
= Yapi; matris, fonksiyonel ve uriin
bigimindedir

= Kontrol zordur; verimli ve etkili bir
sekilde ticaret olmalidir

= Koordinasyon hem basit hem de
karmasiktir

= YOnetsel yetenekler cifttir:
gecmise yonelik verimlilik, benzer
orgutlere yonelik etkinlilik

Tepkiciler

= Ust yénetim sikga kendi érgiitsel
cevrelerinde meydana gelen
bilirsizlik ve degigimi benimser

= Degisimlere karsi etkili bir tepki
verme yetersizligi

= Yapisal iligkiler ve istikrarli
strateji eksikligi nedeniyle cevresel
baskilarin zorlamasiyla nadiren yeni
ayarlar yaparlar

= Orgiitsel stratejileri uygulamada
ybnetim yetersiz kalir

= YOnetim stratejiye yogunlasmistir
fakat teknoloiji, yapi ve sirecler
stratejiye bagl degildir

=YOnetim belirli strateji- yapi
iligkilerine odaklanir gevreyle
ilgilenmez

= lyi tanimlanmamis stratejiler
= Hazirliktan ziyade olaya tepki
verirler

Kaynak: Miles, R. E; & Snow, C.C. (1978). Organizational strategy, structure, and process. New York: McGraw-Hill.




24

Dincer’e gore; Miles ve Snow stratejileri; savunmaci, firsatgi, analizci ve

tepkici olmak Uzere dort grupta ele almaktadirlar.

Bu dort grup strateji, isletmenin mamul/pazar stratejileri olarak
tanimlanmaktadir. Yazarlara gore, igsletmeler kendi pazar c¢evreleriyle
urettikleri mal veya hizmetlerle bag kurduklari i¢in bu stratejileri, mamul/pazar
kavramiyla tanimlamak daha uygun dusmektedir. Ayrica yazarlar, tipki
stratejilerin mamul/pazara gore tanimlanmasi gibi, igletmelerin de stratejik
egilimlerine gore adlandirilabilecegini belirtmektedirler. Mesela savunmaci
stratejileri kullanan bir isletme, savunmaci isletme olarak tanimlanir (Dinger,
2004:259: Miles & Snow 1980:200).

3.1. Savunmaci Stratejiler

Nispeten durgun mal veya hizmet alanlarinda emin bir yer tutmak ve
korumak amacina yoneliktir. Bu stratejiler, igletmeyi rakiplerine gore daha
sinirli bir alanda hizmet etmeye yoneltir. Savunmaci igletmeler yuksek kalite,
ustiin hizmet ve dusuk fiyat gibi avantajlara dayali hakimiyetini korumaya
cahsir. Dolayisiyla bu tir igletmeler, sanayideki gelismelerin ©6nlnde
gitmezler. Mevcut faaliyet alanlarinda kendilerini dogrudan etkilemeyen
degisiklikleri, Gnemsemezler. Bunun yerine faaliyetlerinde etkililigi arttirma ve
hakim oldugu sinirh alanda mumkun olan en iyi isi yapma konusu Uzerinde
yogunlasirlar. Bunu gergeklestirebilecek stratejiler igin genel ve fonksiyonel

yonetimde ayirt edici rekabet Ustunluklerine sahip olmaya caligirlar.

Orgiit muhafazakar inang ve degerlere sahiptir. Bu nedenle dislk risk
stratejisi tercih edilmekte, yoneticiler glvenli pazarlarda faaliyette bulunmaya
0zen goOstermektedir. Guvenli pazarlar ifadesi ise, genis pazar ve musteri
yelpazesi yerine firmanin dar pazar kisminda yogunlagsmayi tercih ettigi
anlamina gelmektedir. Firma gergekten yeni olan Urin veya pazarlar
arastirma, faaliyetlerini ¢esitlendirme yoluna gitmemekte veya bu konularda

¢cok az arastirma yapmakta ancak mevcut faaliyetlerinin etkinligini



25

iyilestirmeye daha ¢ok dnem vermektedir. Koruyucu Kultlr tipine sahip olan
firmalarin strateji olusumu planlama ve analize 6nem verme, mevcut
sorunlara iyi bulunmus ¢dzimlere dncelik verme seklinde tanimlanabilir. Bu
firmalar, transaksiyonel bicimde ge¢misteki faaliyetini muhafaza ederek
surdurmeyi, tercih etmekte buyime gelisme stratejisinin tasidigi risklere

girmeyi arzu etmemektedirler.

3.2. Oncii Stratejiler

Savunmaci stratejilerin aksine disa donuktir ve surekli olarak yeni
pazar firsatlarini arastirir. Bu igletmeler, disarida meydana gelebilecek
beklenmedik durumlar icin daima hazirliklidirlar. Rakipleri kadar etkili
degildirler, ancak devamli rakiplerinin cevap vermesi gereken vyenilikleri
yaparlar. Bu tur stratejileri uygulayabilmek icin, genis bir alanda mamul/pazar

hakimiyetini saglamaya galigirlar.

Bu tip orgutler yenilikgidir. Yeni Grunler Uretme, yeni pazarlara girmek
suretiyle yoneticileri yUksek risklere girmekten hoslanmaktadirlar. Bu
orgutlerin faaliyet ¢cabalari ya da endustrileri de genellikle yeniliklere agiktir ve
yoneticiler yeni firsatlar bulmay: tercih ederek strateji ve yapilarinda degisim
ve belirsizlikler yaratmayl aramakta ve hatta bunu arzulamaktadirlar. Bu
kaltar surekli degisimi ve belirsizligin sagladidi risk ve firsatlari yakalamayi
hedef aldidi icin yoOneticiler yuksek dereceli rekabetten ve rakiplerin sert
tepkilerinden kaginmamaktadirlar. Bu tir orgutler firma icinde eskiden beri
devam eden faaliyetin etkinligini arttirmak yerine degisen Urun ve pazarlara
yonelmekte surekli dinamizm ve degisim ortaminda faaliyette bulunmaktadir.
Bu firmalarin strateji tipleri gelisme ve blylime hedeflidir. Yoneticilerin ise

tutumu, girisimci ve risk almaya donuktur.
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3.3. Analizci Stratejiler

Bu stratejiler de mevcut denge durumunu ve sinirli mamul hattini
korumaya calisir. Ancak sanayi kolunda meydana gelen degisiklikleri
mumkun oldugu kadar dikkatli bir sekilde takip eder ve gerekli olanlari seger.
Analizci bir igletme yeni bir mal veya hizmet piyasasina ilk giren olmaz.
Dikkatli bir sekilde yeni bir alana giren rakibini inceler, sonra mamulun

tasarim, dretim ve dagitiminda daha etkili sekilde pazara girer.

Bu tip drgutlerde dengelilik ve degisim gibi iki farkh yon bir arada
bulunmaktadir. Denge, bigimsel yapilar olusturma ve mevcut faaliyetlerin
etkinliginin arastiriimasina iliskindir. Degisim ise, rakiplerin faaliyet ve
stratejileri kontrol edilerek ve onlarin davranis ve fikirleri dikkate alinarak
gelistirilen temkinli stratejilerdir. Bu stratejilerde dengelilik (stability) on
plandadir, bu nedenle ydneticilerde gecmisten gelecege dogru planlayici
tutumu yaninda, faaliyetleri rakiplerin faaliyetlerine uyarlayici bir degisim de
ongorulmektedir. Risk alma rakiplerin ve endustrinin degigimine uygun olarak
yapilmaktadir. Bu strateji tlrld, durgun buyime ya da endustri ve rakip
bdyludikce kendini ona ayarlama niteligindedir. Yoneticiler maceraci degil

kontrolli ve temkinli buylime ve degisim taraftaridirlar.

3.4. Tepkici Stratejiler

Tepkici stratejiler ise, gercek strateji sayllamaz. Bu tir igletmeler,
cevrede kendilerine baskl geldigi zaman cevap vermeye caligirlar.
Dolayisiyla bunlar, ayirt edici rekabet Ustunligunde yetersiz kalir. Kurulmus
mamul/pazar yapisini korumada, bazi rakipleri gibi saldirgan degildir ve risk
yuklenmede isteksizdir. Bu agidan mamul/pazar yénelimine uygun stratejiler

olarak gorulmezler.

Bu tip orgutlerde degisim baskilari rakiplerden ve gevreden gelmekte

ancak buna yoneticiler etkili bicimde cevap verebilme yeteneginden yoksun
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bulunmaktadirlar. Yoneticiler bicak kemige dayaninca, yani ortaya bir kriz
ciktiginda firmaya hissedarlardan, musteriden, saticilardan veya diger bir
yakin cevre elemanlarindan gelen uyan ve baskilar nedeniyle Urin ve
pazarlarda ve diger isletme fonksiyonlarinda ayarlamalar yapilmaktadir. Bu
tur stratejiler, iflas etmemek ve yasamak icin yapilan ayarlamalar ya da
uyarlamalar niteligindedir. Cogu kez tasarruf stratejileri krizden kurtulmak ve

yasayabilmek i¢in bu tar kalttrler icinde olusmaktadir.
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4. imalat Performansi

Pek cok Uretim imalat endustrisinin aralarindaki rekabet artisinin birincil
kaynagd! kiresellesmedir. imalatg firmalar daha belirsiz bir ¢evredeki hizli
degisimlere adapte olmak ve cevap vermek zorundadirlar. Mugteriler daha
kararsizdir ve beklentileri surekli degisir. Rakip firmalarin benzer Urlnlerini
karsilastirmakta, buylyen ve kiresellesen pazarda genis bir alternatif trin

yelpazesinden satin alma karari vermektedirler.

Bu yuzden pazar paylarini ve kazanglarini artirmak ve hatta korumak
isteyen firmalar dretimde, drUnlerinin  kalitesini  gelistirmede  Uretim
maliyetlerini azaltmada ve teslimat hizini artirmada ani degisiklikler
yapabilecek esneklik kapasitesine sahip olmalidirlar. Batun imalat faaliyetleri
bu stratejik amaclara gore tasarlanmali ve yurutilmelidir. Stratejiler dinamik
pazarda hizli degisimlerin yogun taranmasi ile belirlenmelidir (Alpkan,
Ceylan, Aytekin 2002).

Firmalar U¢ seg¢enekle Urunlerini sunarlar. Bunlar:

e Sadece standart Grtinler sunmak

e Sadece siparise yonelik Grunleri sunmak

e Hem standart hem de siparise yonelik Grtinler sunmak

Sadece standart Urunler sunan firmalar oOrgutsel etkinlik Uzerinde
rekabet etmeli, sadece siparise yonelik Urlnler sunan firmalar bireysel
masteri ihtiyaclarini kargsilama konusunda rekabet etmeli, her ikisini sunan

firmalar hem etkin hem de esnek olmali.

Verimlilik saglamak icin gerekli teknoloji, emek, kontrol sistemi ve
orgutsel yapi gereklikleri esnekligi saglamaya yonelik olanlarla gatisir. Bu
anlayisin kuguk firmalarin yonetiminde uygulamasi konusunda ¢ok az amprik
calisma yapilmistir. Sonuglar verimlilik yada esneklik stratejilerini izleyen

kiguk firmalarin optimal performansi yakalayabildigini fakat verimlilik ve
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esneklik stratejilerini birlikte uygulamaya calisan firmalarin belirgin bir sekilde

kotu performans gosterdigini ortaya koymustur (Ebben&Johnson, 2005).

4.1. Esneklik

Stratejik acidan esneklik, isletmenin Grin g¢esidini hizh bir sekilde ve
dusuk maliyetle degistirebilme yetenegini ifade eder. Bagka bir deyisle, bir
isletmenin kullandig! imalat sirecini, eski bir Gran hattinin Uretiminden yeni
bir Grin hattinin Uretimine donustirebilme hizinin dlgusudlr. Ayrica, kisa
dénemde, farkli miktarlarda Uretim yapabilme ve yeni Urlnlerle piyasaya hizli
bir sekilde girebilme yetenegi de esneklik olarak tanimlanmaktadir
(Ureten.1999, s.72-73). Esneklik, isletmenin faaliyetlerinde hizli degisim
yapabilme yetenegidir ve degisen musteri ihtiyaglarina uyum saglamak igin
gereklidir. Esneklik degisim miktari ve degisim hizi (miktar ve tepki boyutu) ile
Olgulebilme o6zelligine gore dort turde incelenebilir (Greasley, 1999, s.312—
313):

Uriin Esnekligi: Degisen misteri ihtiyaglarina yeni (riin/hizmet

tasarimlariyla cabuk karsilik vermek.
Karma Esneklik: Genis Urin/hizmet yelpazesi saglamak.

Hacim Esnekligi: Talepteki degisimlere gore Uretim miktarini arttirmak,

azaltmak.

Teslim Esnekligi: Teslim zamanindaki degisimlere uyum saglamak.

imalatcinin rolii, Griin farkliliklariyla bas edebilmek igin yeterince esnek
olan ve dusuk maliyet saglayan suregleri gelistirmeye devam etmektir (Hill,
1994, s.60). Genelde, imalat esnekligine ylksek maliyetli ¢cok amacl
makineler kullanilarak ulasilir. Dogru bir sekilde uygulanirsa, ileri imalat
teknolojileri imalat esnekligine ulasma maliyetini azaltir (Ward et al., 1996,
s.600).
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Esneklige  sahip  olan isletmenin  saglayabilecegi rekabet

Ustlnllklerinden bazilari sunlardir (Ureten, 1999, s.72-73):

*Musteri tercih ve ihtiyaglarindaki degisikliklere cevap verebilme yetenegi

artar.

+Urtin degisikliklerini hizli bir sekilde gerceklestiriimesi nedeni ile Grinin hizl

ve zamaninda teslimi mimkun olur.

*Makine hazirlik maliyetleri, dolayisiyla toplam iglem maliyetleri diser.
*Musgteri tercihlerindeki ani kaymalar karsisinda, sistemin yeni ve farkli
aranlerin dretimine kolaylikla donusebilmesi sayesinde tesis ve makinelerin

yeniden tasarimina iligkin maliyetler duser.

Esneklik; bir igletmenin rekabetci kabiliyetini artirma acgisindan anahtar
konumdadir. Belirsizlik esnek olmayan igletmeler igcin tehdit olabilirken,
yuksek dizeyde esnek igletmeler icin firsatlar saglayabilir (Sackett et al,
1997, s.362).

4.2. Kalite

Stratejik anlamda, isletmenin tim faaliyetlerinde kalite 6nemlidir. Belki
de higbir stratejik amag basar igin kaliteden daha énemli degildir (Compton,
1999, s.74). Bir rekabet kriteri olarak kalite, 1970'lerin sonundan beri
isletmelerin odak noktalarindan birisi olmustur. Kalitenin 6nemi kabul edildigi
halde pek cok isletme bu boyutta rekabet etmekte basarisiz olmustur,
isletmelerin kalite sahasinda basariyla rekabet edemeyisi, piyasada en iyi
sonucu veren kalite boyutlarin netlestirmekteki basarisizliklarindan otaradar
(Hill, 1994, s..57-58).

Garvin (1984) Urln kalitesinin temel 6Jelerim incelemek icin bir ¢cerceve
cizmig ve etkin bir sekilde kullanabilecek 8 kalite boyutu belirlemigtir. Garwin
bir Grindn kalitesini incelerken bu sekiz boyutu agsagidaki sekilde kullanir ve
aciklar (Garvin, 1984, s.25-39):
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e Performans: Bir Urinin islem yetenekleriyle ilgidir. Ornegin; bir
otomobil icin yakit iktisadi, bir video i¢in programlama kolayligi ya da bir
televizyon igin goruntl netligi gibi Grintn temel faaliyetleri, performans
boyutuna girer. Bu boyut, Olgulebilir oldugundan, urlnler nesnel olarak
performans oOlgutlerine gore siralanabilir. Genel performans degerlemesi ise

kisisel tepkiler ve oncelikler gozonune alinarak yapilmaldir.

o Ozellikler: Uriin ve hizmetin temel fonksiyonlarini destekleyen ikinci
dereceden niteliklerdir. Her ne kadar bunlar Grandn temel performansi igin
¢cok onemli olmasalar da performansi arttirirlar. Bunlara o6rnek olarak
telefondaki tekrar arama islemi, arabanizdan isiklari kapatmadan c¢iktigini
bildiren alarm sesi verilebilir. Urlin performansi gibi 6zellikler de objektif ve
Olculebilir nitelikleri igerir. Bunlarin kalite farkhliklarina donusturtulmesi kisisel

tercihler tarafindan belirlenir ve kullanici i¢in dnemlidir.

e Guvenilirlik: Belirli bir surede urinin bozulma ihtimalinin dlgutudur.
Ornegin; birinci arizaya kadar gegcen zaman, arizalar arasindaki zaman ve
birim zamandaki ariza sayilari bu boyutla degerlendirilir. Bu boyut, ¢ok
dayanikli tUketim mallarina yoneliktir. Atil zamanin maliyeti arttikga ve bakim

pahalilastikga bu boyutun 6nemi artmaktadir.

e Uygunluk: Uriinin tasarm ve kullanim 6zelliklerinin standartlara
uyma oranidir. Urlin  uyumunun iyilestirilmesi, genellikle kalitenin
iyilestiriimesi olarak kabul edilir, imalat esnasinda olugan ve tamirata yol
agan hata ile imalat hedeflerine ulasamama, otomobilin yakit iktisat hedefi,
bir aletin enerji etkinligi gibi tasarim hedeflerine ulasmadaki basarisizliklar bu

boyuta ornek verilebilir.

e Dayaniklihk: Uriiniin bozuluncaya kadar kullanim &lgttiddr.
Kullanma suresi uzun olan bir trin dayanikl kabul edilir. Eger ¢ok pahali
degilse tamirat urlnun kullanim suresini uzatabilir. Bu acidan guvenilirlik ile

dayanikhlik arasinda yakin bir bag vardir.
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e Servis verilebilirlik: Eger bir Grundn tamirat iglemleri ¢abuk ve
guvenilir bir sekilde yapilabiliyorsa, bu Grandn iyi bir servise sahip oldugu
soylenebilir. Belirli bir bozuklugu tamir etmenin ortalama suresi, bu boyutun

sayisal olgutudar.

e Estetik: Ozel yargilara dayanir ve kisisel zevkin yansimasidir. Bu
boyutta isletmenin herkesi memnun etmesi mumkin olmadigindan hedef

musteri gruplari belirlemek gerekir.

¢ Algilanan kalite: Kalitenin dolayh bir élgutudidr ve urinin objektif
dlciilerinden ziyade imalatcinin algilanan 6zelliklerine baghdir. isletmelere

karsi duyulan sadakat bu boyutu tanimlar.

Bu sekiz boyutun kabul edilmesi stratejik amaclar icin dnemlidir. Kalite
temelinde rekabet etmeyi secen bir igletme bunu gesitli yollardan yapabilir.
Bu sekiz boyutun ayni anda hepsini segmesi gerekmez. Bunun yerine, bazi
boyutlara 6zel 6nem gostererek bir bolumleme stratejisi izleyebilir. Bunun igin
isletmenin dikkatli bir sekilde kendi kalite odagini hedeflemesinin dnemi

tavsiye edilir. Kalitenin her boyutu isletmeye kendi taleplerini empoze eder.

Bu kalite boyutlari, tasarim kalitesi ve uygunluk kalitesi olarak iki grup
icinde toplanabilir. Tasarim kalitesiyle Grunln fiziksel yapisi ve performans
Ozellikleri birlikte tasarlanir. Boyut, agirlik, hacim, dayaniklilik gibi fiziksel
nitelikler ile renk, koku ve gorunus gibi estetik o6zellikler bir Grinun tasarim
kalitesini belirlemektedir. Ornegin, bir sandalyenin deri veya plastikten mi
yapilacagi tasarim kalitesi ile ilgilidir. Uygulama veya uygunluk kalitesi ise bir
arinun spesifikasyonlari ne kadar iyi kargiladigini yansitir. Uygunluk
kalitesindeki uygunluk, musteri ihtiyaclarini tatmin ettigi surece bir degere
sahiptir. Ayni tlr drtnler tasarim kalitesine bagl olarak ¢ok farkli olabilir.
Fakat uygunluk kalitesine bagl olarak ekseriyetle ayni olmaktadirlar (Kaydos,
1991, s. 19-20). igletmelerin rekabet gucune katkisi bakimindan Kkalite,
birkag grupta toplanabilir (Efil, 1999, s.26):
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1. Kalitesizlikten kaynaklanan maliyetlerin azaltiimasi ile igletmenin kari artar.
2. Hurda, fire ve israf oraninin dismesi ile verimlilik artar.

3. Kalitesiz mal ve hizmetlerin 6nlenmesi ile bir anlamda atil kapasitenin
kullaniimasi ile yatinnm ihtiyaclari azalmakta ve yatirimlara ayrilan fonlardan
tasarruf edilir. Diger taraftan mevcut kapasite ile daha fazla mal ve hizmet
sunma olanagina kavusuldugu i¢in pazar pozisyonu guglenir.

4. Piyasada, kaliteli mal ve hizmet sunan bir isletme olarak taninmak
satislarin artmasina ve yeni musteriler kazanilmasina yardim eder.

5. Kalitenin saglanmasi, korunmasi ve geligtiriimesi igin gelistirilen sistem ve
teknikler sayesinde isletmelerin verimlilikleri artarken, sistemdeki kayiplarin

en aza indirilmesi, maliyetleri asagi gekmekte ve karlligi arttirmaktadir.

Feigenbaum Kkalitenin isletmelerin temel faaliyet alanlari Uzerindeki
stratejik etkisini tabloda goruldugu sekilde agiklamigtir (Feigenbaum, 1986, s.
19).

Kalite basarili igletmelerde, stratejiyi olugturan karar ve faaliyetlerin
temelindeki esas unsurdur. Bu igletmelerde kalite operasyonel olmaktan
ziyade isletmeyi olusturan sistemin ve kuilturtn bir pargasi kabul edilmektedir.
Bununla birlikte igletmelerin yeni ve temel bir yaklagimla kaliteyi ele almalari
basarili olmalar igin yeterli bir girisim olmamaktadir ve stratejik isletme
planinin kalite hedeflerini igerecek sekilde ifade edilmis olmasi gerekmektedir
(Juran, 1989, s.8-12). Kalite isletmelerin basarili ve basarisiz olmalarinda
bayuk rol oynamakta ve isletmenin stratejik planinin esasini olusturmaktadir
(Juran, 1992, s.300).

Kalitesizligin neden oldugu birtakim maliyetler vardir. Bunlarin bir kismi;
hurda, ikinci kalite Gran, reklam harcamalari, uretim kaybi ve kalite kontrol
giderleri gibi Olgulebilir maliyetlerdir. Bir kismi da hesaplamasi ve tahmin
edilmesi zor veya imkénsiz olan; mugteri, pazar, imaj ve guven kaybi gibi
maliyetlerdir. Bunlar gorinmezler ama uzun vadede olumsuz etkileri ¢ok

fazla hissedilir (Karcioglu, 2000, s. 108). Kisaca; dusik kalite kapasiteden
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calar, kaynaklari israf eder, teslimati geciktirir ve mausterileri kizdirr

(Martinich, 1997, s.46).

imalat, genellikle kalitenin uygunlugu (zerine odaklanir. Diger boyutlar
da rekabetci avantaj olarak gorullr. Fakat bunlar imalat, pazarlama ve Ar-Ge
arasinda iyi bir uyuma ihtiya¢ duyar. Bir imalat igletmesinin sahip olabilecegi
en temel yetenek, amagclanan kalite diizeyine uygunluktur (Ward et al., 1996,

$.600).

Kalite sinirlari surekli genisleyen bir kavramdir. Teknoloji, degisen
kosullar, ihtiyaclar kaliteye farkli boyutlar kazandirmaktadir. Kalite niteligi
bakimindan dinamik bir 6zellik tagimakla, tuketici ihtiyaclarina paralel olarak
gelismekte ve degismektedir. Bu durumda isletmeler de gelisen ve degisen

¢gevreye uyum saglayabilmelidir.

Kaliteye dayali stratejiler yoOneticilerin isletmeyi, degisen tuketici
ihtiyaglari ve tuketici gruplarinin beklentileri ile rekabet olanaklarina gore
tanimlanmasi gerekmektedir. Kalite kdkenli bir isletme, elde edecegi piyasa
bilgisini tlketici ihtiyaglarini kargilamak ve rekabet Ustinligia saglamak igin
kullanacaktir. Bu konum, cesitli yazarlarca igletmelerin yerine getirmeleri
zorunlu iki yonlu bir standart olarak degerlendiriimektedir. Yani, igsletme bir
yandan tuketicilerle yakin iligkiler kuracak, diger yandan rekabet Ustunlagu
elde etmeye calisacaktir. Bu yaklagimin rekabet avantaji kazandirmada ve
bunu surdirmede etkin bir unsur oldugu goériimektedir (Akgeyik, 1998, s.
114).

4.3. Maliyet

Fiyat; pek ¢ok piyasada ve Ozel olarak da Urln hayat egrisinin blyume

ve olgunluk asamalarinda ¢ok 6nemli bir pazar kazanma kriteridir. Boyle
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oldugunda imalatin gorevi, piyasanin fiyata karsi duyarlihgini desteklemek
icin gerekli dusuk maliyetleri saglamak olacaktir. Pazar kazanmak amaciyla
arinun fiyati disuk tutuldugunda, bu durum imalat fonksiyonuna mevcut
karlari korumak ya da karlihgini devam ettirebilmek icin maliyetlerin

dusurtlmesine acik bir gorev ylukleyecektir (Hill, 1994, s.48-49).

Ozellikle etkili tiretim sistemi ve disik-maliyetli kaynak gegisi ile calisan
bir isletme kendi rakiplerinden daha dusuk maliyetlerde standart Grunleri
yapmaya muktedir olabilir (Martinich, 1997, s.39).

Maliyete etki eden unsurlar cesitli sekilde siniflandiriimistir. Ornegin
Riley maliyet etkenlerini, yapisal ve yonetsel olarak iki grupta ele almistir.
Yapisal maliyet etkenleri; bir igletmenin herhangi bir Grin grubunun maliyet
yapisini etkileyen temel ekonomik yapisi ile ilgili stratejik segimleri kapsar
(Shank and Govindarajan, 1993, s.20-21). Bunlar;

«Olgek: imalat, Ar-Ge ve pazarlama kaynaklarina yapilacak yatirimlarin
ne kadar olacag.

*Kapsam: Dikey butinlesme derecesi. Yatay butinlesme daha c¢ok
Olcek ile ilgilidir.

*Deneyim (Tecriibe Egrileri): Tekrarlanan seylerin gegmiste ne kadar
yapildigi.

*Teknoloji: isletmelerin deger zinciri agsamalarinda hangi teknolojileri
kullanacagi.

*Zorluk: Musterilere sunulacak urun veya hizmet hattinin hangi

geniglikte olacagi.

Yapisal maliyet etkenleri performans ile olgeklenmezken, yonetsel
etkenler olgeklenebilir. Bunun anlami, her bir yapisal etken igin "¢ok" her
zaman daha iyi demek degildir. Daha karmasik ve zor bir urin hatti daha iyi
veya daha kot anlamina da gelebilir. Ornegin dinamik bir cevrede, ¢ok fazla

deneyim, ¢ok az deneyim kadar kotu olabilir. Fakat yonetsel etkenlerin her
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biri icin "daha fazla", genellikle iyidir. Yonetsel etkenlerin baslicalari sunlardir
(Shank and Govindarajah 1993,s.22):

«isglicliniin siirekli iyilestirme amacina katilimi.

*Toplam kalite yonetimi (Urun ve sure¢ kalitesi hakkindaki inang ve hedefler).
*Kapasite kullanimi (fabrika yapisinda mevcut kapasite dizeyi segenekleri).
*Fabrika yerlesim etkinligi.

«Urlin 6zellikleri (maliyetleri arttirmadan veya rakiplerden disUk tutarak).
sisletme deger zinciri iginde tedarikgiler ve/veya musterilerle iyi iligkilerin

yuruttilmesi.

isletmeler cogu zaman maliyet azaltmak icin direkt isglicii maliyetine
yonelirler, isletmeler butun maliyet etkenleri Uzerinde verimliliklerini arttirmak
zorunda olduklari halde, en buyuk maliyet etkenlerine odaklanmak en iyi
sonucu verecektir. Genel imalat giderleri ve malzemeler tipik olarak toplam
maliyetin % 85-90'in1 olusturdudu igin daha ¢ok dikkat etmeyi gerektirir. Fakat
sikhlikla yapilamaz. Direkt igglicu maliyetinin azaltiimasi ve kontroline
yonelik geleneksel vurgu halen maliyet azaltma gorevine tahsis edilen
vasitalarin cogunu kapsamaktadir. Toplam maliyetlerden ziyade maliyetin bir
cephesine yogunlasmak bazi firsatlarin kaybedilmesine yol agabilir (Hill,
1994, s.49).

4.4. Yenilik

Yenilikgilik yeni Urunler hizmetler ya da i¢ uygulamalari yaratmak igin
ortaya c¢ikan firsatlari gormek ve kullanmakla ilgilidir (Van de Ven, 1986). Bir
yenilik, isletme i¢i uygulamalarda, isyeri organizasyonunda veya dis
iliskilerde yeni veya 6nemli derecede iyilestiriimis bir Griin (mal veya hizmet),
veya sureg, yeni bir pazarlama yontemi ya da yeni bir organizasyonel

yontemin gergeklestiriimesidir (Oslo Kilavuzu 2005).
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Bir yenilik icin asgari kosul, Urun, sureg, pazarlama yontemi veya
organizasyonel yontemin firma icin yeni (veya onemli derecede iyilestirilmig)
olmasidir. Bu, firmalarin ilk defa geligtirdikleri ve diger firma veya
organizasyonlardan uyarlamis olduklari Grdnler, surecgler ve ydntemleri

kapsar.

Dért tir yenilik ayrimi yapilmaktadir. Urin yenilikleri, siire¢ yenilikleri,

pazarlama yenilikleri ve organizasyonel yenilikler (Oslo Kilavuzu).

Bir Grun yeniligi, mevcut 6zellikleri veya 6ngorulen kullanimlarina gore
yeni ya da onemli derecede iyilestiriimis bir mal veya hizmetin ortaya
konulmasidir. Bu; teknik 0Ozelliklerde, bilesenler ve malzemelerde,
birlestirilmis yazilimda, kullaniciya kolayhginda ve diger iglevsel 6zelliklerinde
dnemli derecede iyilestiriimeleri icermektedir. Ornegin, 1937 yilinda Amerikali
Sylvan Goldman, bugln kullandigimiz market arabalarini gelistirerek dinya

¢apinda buyuk biri pazar yaratmistir.

Bir sureg¢ yeniligi, yeni veya onemli derecede iyilestiriimis bir Uretim
veya teslimat yonteminin gergeklestiriimesidir. Bu yenilik, teknikler, teghizat
ve/veya yazilimlarda onemli degisiklikleri igcermektedir. Teknolojik sureg¢
yeniliginin en klasik 6rnegi, Toyota tarafindan, 1950’lerde gelistirilen “tam
zamaninda Uretim” sistemidir. Bu sistem sayesinde sadece ihtiya¢ duyulan
arinler ve parcgalar, ihtiya¢g duyulduklari anda ve miktarda uretilir. Sistem,
stok miktarini minimumda tutarken verimliligi artirir ve degisikliklere hizla

cevap verme esnekligi saglar.

Bir pazarlama yeniligi, Urin tasarimi veya ambalajlamasi, Urun
konumlandirmasi, Urdn tanitimi (promosyonu) veya fiyatlandirmasinda
onemli degisiklikleri kapsayan yeni bir pazarlama yontemidir. VitrA'nin
cocuklar icin gelistirdigi “Junior Banyo” pazarlama yeniligine guzel bir ornek.
Ozellikle anaokulu ve kresleri hedef alan bu Uriinler, gocuk ergonomisi

dugunulerek tasarlanmig. Farli renk segeneginin yaninda standart formdaki
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ve kurbaga formundaki Grlnler; cizgi karakterlerin yer aldii karo serileri;
cocuklarin boylarina gore degisen urun ebatlari basit fikirlerden yola ¢ikarak

firmanin pazarda kendine 6zel bir yer edinmesine katki sagliyor.

Bir organizasyonel vyenilik, firmanin ticari uygulamalarinda, isyeri
organizasyonunda veya dis iligskilerinde yeni bir organizasyonel yontem
uygulamasidir. Organizasyonel yenilige bir 6rnek, 1990’lardan itibaren
oncelikle Toyota ve Komatsu gibi Japon firmalarinda uygulanmaya baslanan,
daha sonra diger ulkelerde de yayginlasan “surekli iyilestirme” (Kaizen)
yaklasimidir. Buna gore, isciler de dahil olmak Uzere bir firmadaki tum
calisanlar yaptiklari isle ilgili suregleri iyilestirme konusunda s6z sahibidir ve
surekli olarak bu iyilegtirme fikirlerine kafa yorarlar. Kaizen sayesinde Toyota,
50 yih askin bir suredir dinyanin en dusuk maliyetli ve en yuksek kaliteli

otomobil Ureticisidir.

Yenilik, ya radikal fikirler sonucu daha énce denenmemis Urln, hizmet
veya yontemlerin gelistirildigi buyuk atilimlarla olugur (radikal yenilik), ya da
adim adim yapilan, bir dizi gelistirme ve iyilestirme faaliyetini iceren
calismalarin bir sonucu olarak ortaya ¢ikar (artimsal yenilik) ya da taklit edilir.
Cep telefonu, radikal yenilige iyi bir érnektir. Daha sonra gelistirilen kamerali,

MP3 calarli, degistirilebilir kapakli cep telefonlari ise artimsal yeniliktir.

Yenilik¢ilik boyutu, teknolojide gelisme ve yenilige verilen 6nemle Urdn
ve hizmet yeniligi ortaya konulmasina isaret etmektedir (Antoncic and
Hisrich, 2001, p. 498).Yenilikcilik, firmanin yenilik faaliyetleriyle mesgul olma
kapasitesi, yani organizasyon icerisinde yeni sure¢, urlin ve fikirlerin
sunulmasidir. Bu yenilik yapma kapasitesi isletme performansini etkileyen en
onemli faktorlerden birisidir (Hult et. al., 2004, p. 429).

Yenilikgilik, sorun ve ihtiyaglar igin yaratici ve olagan digi ¢ozumler
arastirmayi kapsamaktadir. Uriin yeniligi, yeni pazarlarin geligtirimesi ve

orgutsel fonksiyonlarin yerine getirilmesi igin yeni sire¢ ve teknolojilerin



39

geligtiriimesini icermektedir (Chang, 1998, p. 191). Yenilikcilik, yeni Grin ve
hizmetleri tanitmada yaraticihigi ve deneyselligi, yeni Urun cesitlerini,
teknolojide lider olmayi ve yeni sureglerin geligtirimesinde arastirma ve
gelistirmeyi destekleme konusundaki istekliligi ifade etmektedir (Lumpkin and
Dess, 2001, p. 431).

Firmanin vyenilikgiligi, orgut Gyelerinin teknolojik ve pazarla ilgili
degisimlerin Ustesinden gelebilmek igin yenilik¢i Urin ve hizmetler ortaya
koymalarinda onlari cesaretlendirerek firma performansini arttirmaktadir
(Matsuo, 2006, p. 244). Hurley ve Hult (1998, p. 44), yenilikciligi

organizasyonun yenilige olan yonelimi olarak degerlendirmigtir.

Firma yenilikciligi iki farkh bakis agisiyla kavramlastiriimaktadir. Birinci
bakis acisi yenilikciligi, davranigsal bir degisken yani firma tarafindan ortaya
konan yenilik orani, ikinci bakis agisi da organizasyonun degismeye olan

istekliligi olarak degerlendirmektedir (Calantone et al., 2002, p. 517).

Schumpeter (1934, p. 66) yeniligi genis olarak soyle tanimlamistir: yeni
bir rin ya da urun kalitesinin ortaya konmasi ve yeni bir Gretim yonteminin
ortaya konmasi (bu yeni bir bilimsel kesfe dayanabilir ancak bu mutlaka
gerekli degildir. Bu bir Urunle ticari olarak ilgilenmenin yeni bir yontemi de
olabilir; yeni bir pazarin agilmasi, yeni hammadde ya da yari- mamul

kaynaklarinin kullanimi da olabilir).

Yenilik, dnceden kurulmus bir sistemin yerine, ayni amaci veya daha
genis bir amaci yerine uUstlenebilecek yeni ve orijinal bir sistem demektir.
Cesitli arastirmalar yeniligin farkli boyutlarini ortaya koymustur. Yenilik
ekonomiye iligkin bir ifadedir ancak dislnsel ve mantiki bir yone de sahiptir
(Eren, 1982, s. 17). Organizasyonlar yenilik kavramina onem vererek cesitli

avantajlar saglamaktadirlar. Bu avantajlar sunlardir (Eren, 1990, s. 220):
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Yeni ve duguk maliyette bir Grin

Kalite bakimindan daha mukemmel bir Griin

Musteriler bakimindan vyeni gorev ve fonksiyonlari yerine
getirebilecek bir trin

Fiyat ve fonksiyon acisindan gelistirilmis trin

Pazardaki musteri sayisi ve potansiyelini arttiracak bir dagitim ve

reklam yonetimi

Yenilik, sirketin genel basarisinin saglanabilmesi igin, yaratici ve yeni
¢ozUmlerin arastiriimasi, yeni urin ve hizmetlerin gelistiriimesi ve yeni
teknoloji kaynaklarinin kullanilmasini ifade etmektedir (Liu et al., 2002, p.
370). Yenilik, girisimcilik strecinin anahtar fonksiyonudur. Yenilik, daha yeni,
daha iyi ve daha fonksiyonel Urin ve hizmetlerle karsilasilan bir strece isaret
etmektedir. Bagka bir ifadeyle, teknolojik gelismelerin insanligin yararina ve
bircok soruna ¢ozum getirecek ve verimliligi arttiracak sekilde uygulama
alanina aktariimasina “Yenilik” adi verilmektedir. Yaraticilik, risk alma,
gelisme, degisme, esneklik ve girigsimcilik gibi kavramlar yenilik kavraminin
temel boyutlaridir. Bu durumda yenilik, yaraticilik sonucu elde edilen fikirlerin

uygulanmigs hali olarak da ifade edilebilir (Arikan, 2002, s. 91).

Yenilik, girisimcinin firsatlari pazarlanabilir fikirlere donugturdugu surece
verilen isimdir; fakat bu durum vyeniligin sadece iyi bir fikir oldugunu
gOstermektedir. Aniden akla gelen bir fikirle, disinme, arastirma, deneyim ve
calisma sonucu olusan fikirler arasinda buyuk fark vardir. Girisimcinin, iyi bir
fikri cesitli asamalardan gecirmis olmasi beklenir (Kuratko and Hodgetts,
1995, p. 71). Yeniligin pek ¢ok kaynagi vardir. Bunlar, beklenmeyen olaylar,
sistemin ihtiyaclari, sektordeki ve pazardaki degisimler, demografik 6zellikler,

algilamadaki farkhliklar olarak 6zetlenebilir (Arikan, 2002, s. 92).

Yenilik, verimlilik kavraminda son derece Onemli bir yer tutmasina
ragmen, literaturdeki 6nemi son zamanlarda kavranmaya baslanmistir. Bir
isletme, yenilikleri mimkun olabildigi kadar ekonomik, yani en ucuz sekilde

ve kendisine faydali olacak en yeni, en iyi ve en fonksiyonel Urlnleri Greterek
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gerceklestirebilecegi  dlglide  verimli  olabilecektir. isletmeler, yenilik
calismalari ile kaynaklarini daha rasyonel kullanmaktadirlar; bu durum da
uretim maliyetlerinin dismesine ve Uretimin artmasina sebep olmaktadir.
Ayrica, yeni mal ve hizmetler Ureten firmalarin, uzun dénemde hem i¢, hem
de dis pazarlarda diger firmalarla rekabet etmesi daha kolay olacaktir (Ergun,
2001, s. 33).

Blyuk firmalarda yenilik c¢aligmalarini engelleyen bazi durumlar
mevcuttur. Ozellikle Ust ydnetimin, yenilik ¢alismalarini biylk 6lglide
etkileyecek olan cgalisanlar ve musteriler ile az temas kurmasi buylk
firmalarin en buylk engelidir. Blylk firmalar yeniligi gerceklestiren uzman
kisileri, daha ¢ok problem cgikartan kigiler olarak algilamaktadirlar. Yenilikleri
gerceklestirmenin uzun bir donem gerektirmesi, buylk firmalarin kisa
dénemde karlarini maksimize etme dusuncesiyle ters dusmektedir. Buylk
firmalarin sahip oldugu asiri rasyonellik disincesi de yenilik calismalarini
engellemektedir; gunku yeniligin kendisi 6zgur bir ortami gerektirmektedir.
Ayrica, buyuk firmalarda geredinden fazla burokratik engel bulunmaktadir.
Ornegin, kiclk bir firmanin birka¢ saatte gerceklestirebildigi bir deneyi,
blyuk bir firmada gercgeklestirmek bazen birka¢ glin veya hafta sirmektedir.
Bununla beraber, buyuk firmalarin 6dul ve kontrol sistemlerinin, surprizden
meydana gelen yenilikleri ortaya ¢ikarmak igin tasarlanmadigi da géralmustar
(Arikan, 2002, s. 95).

Organizasyonlarda yenilik ve yaraticiigin desteklenmesi ve yayilmasi

icin su noktalara dikkat edilmesi gerekmektedir (Filton, 1991, p. 19):

1. Asir baski altinda olmayan dinamik personelin dikkatini ¢celmeyen
ilging, dizenli ama karmasik olmayan bir ¢calisma ortami

Yaratici caligma icin bol miktarda ara¢ gerec¢ ve kaynak eser

Yuksek moral gucu

Orta ve uzun vadeli planlar

Bireysel faaliyetlere izin verme

o kW N

Arada bir plansiz ¢aligma yontemlerine izin verme



42

7. Problemlerin farkh sekillerde tekrar yorumlanmasina imkan saglama

8. Yeni fikirler icin yeterli miktarda personel, zaman ve kaynak tahsisi

9. Basarisizliga ugrayan fikirlerin sorumlulugunun isletmeye mal
edilmesi

10.Yetenek ve kabiliyeti takdir etmek

11.Basariya ulasan yaratici kisileri 6dullendirmek

Orgiitsel  yenilikle ilgili uygulamali calismalar yenilikle isletme
performansi arasinda pozitif yonde ve dogrudan bir iligki oldugunu ortaya
koymaktadir (Damanpour et al., 1989, pp. 587- 601; Han et al., 1998, pp. 30-
45). Bir firmanin 6grenme yetenekleri, yeniliklerin ortaya konmasinda énemli
bir rol oynamaktadir (Sinkula et al., 1997, pp. 305- 318). Roberts
calismasinda yuksek duzeyde yenilik ile karlihgin artmasi arasinda bir iligki

oldugunu ortaya koymustur (Hitt et al., 2001, p. 484).

Onceki ¢alismalar yenilikgiligin bir organizasyonda yenilikgi davranislari
kolaylastirdigini ortaya koymaktadir (Matsuo, 2006, p. 243). Orgiitsel
yenilikle ilgili uygulamal c¢alismalar yenilik ve isletme performansi arasinda
dogrudan ve pozitif bir iliski oldugunu goéstermektedir (Matsuo, 2006, p. 244;
Damanpour et al., 1989, pp. 587- 601; Han et al., 1998, pp. 30- 45).

Yenilik, gerek i¢c ve dig ortamda ortaya c¢ikan degisimlere bir tepki
gerekse cevreyi etkilemek icin atilan bir adim olarak orgutin degisimi igin
gerekli bir ara¢ durumundadir (Hult et al., 2004, p. 431). Yenilik yapma
yetenedi, firma performansi Uzerinde pozitif etkiye sahiptir (Calantone et al.,
2002, p. 516).

4.5. Teslimat Hizi

Herhangi bir trlnin veya hizmetin masteri tarafindan talep edilmesi ile
bu talebin yerine getiriimesi arasindaki zaman teslim zamanidir. Teslim

zamaninin uzun veya kisa olmasi, musterinin hangi isletmeyi secgecegi
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acisindan énemlidir (Greasley, 1999, 312-313). isletmeler, disiik maliyette
ve yuksek kalitede Urune sahip olmayabilir; fakat UrUnlerinin teslimatini
guvenilir ve hizlh bicimde saglamalidir. Uzun dénemli basari igin hizli ve
zamaninda teslimat énemlidir (Ward et al., 1996, s.600). Bazi piyasalarda
pazar payl, en azindan kismen igletmenin rakiplerinden daha hizl teslimat
yapmaslyla veya istenen tarihte rakiplerinden daha iyi teslim yapabilmesiyle
kazanilabilir. Bundan dolayi, bu sekilde rekabet eden Grunler igin bu ihtiyaci
karsilayabilecek bir Gretim sureci gereklidir. Teslimat hizi konusuna iki agidan
bakilabilir (Demirddgen, 1994, s.50):

Birincisi, proses on zamaninin musterinin istedigi teslim zamanindan
kisa olmasi durumudur ki buna, filli kapasiteyi arttirmak ve siparisi
tamamlamak icin gerekli 6n zamanin istenen teslim tarihinden blyuk olmasi
nedeniyle ulasmak zordur. Bunu ¢dzmek; kapasiteyi kisa bir donem igin
arttirma (fazla mesai yapmak), mevcut isi yeniden planlama veya bunlarin bir

bilesimini kullanmak ile mumkun olabilir.

ikinci bakis acisl ise, proses én zamaninin misterinin istedigi teslim
zamanindan buyudk olmasi durumudur. Bu durumda Uretim musterinin teslim
istegini ya kisa donemde kapasiteyi arttirarak veya stok tutarak kargilanabilir.
Boylece teslimat tarihinden Once Uretilen drunlerin veya pargalarin
tamamlanmasiyla iglem zamani azaltiir ve bu tlr siparigleri kazanmay!
saglar (Demirddgen, 1994, s.50). Stok sistemi kullanmak, teslimat suresini
kisaltmada faydali olabilir. Fakat gelecek talepleri karsilamakla ilgili bazi
dezavantajlari da vardir. Rekabetci durumlarda hiz hem maliyetleri azaltmak
hem de teslim zamani kisaltmak icin kullanilabilir (Greasley, 1999, 312).
Fakat asiri hiz, zamanin etkin kullanimi ile es anlamli degildir. Zamanin etkin
kullanimi ile faaliyetlerin yerine getiriimesi isletmelerin rekabetc¢i avantaj

konumunda daima lider kalmasini saglayacaktir (Tersine, 1995, s.8).

Teslimatin hizi kadar teslimatin guvenilir olmasi da ¢ok o6nemlidir.
Guvenilirlik; herhangi bir Gran/hizmet icin musteriye s6z verilen teslim

suresini gergeklestirmeyi temsil eder. Bu yuzden teslim suresinin kisalmasi
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ya da teslimat hizinin artmasi, tutarli bicimde olmaz ise musteri
memnuniyetine yol agmaz. Guvenilirlik, musterinin Gran/hizmeti teslim
alabilecegi sure iginde alabilecegine guvendiginde (inandiginda)
memnuniyeti arttirabilir (Greasley, 1999, 312-313). Ge¢ kalan teslimatlar
gelecek maliyetleri ve gelirleri de etkiler (Martinich, 1997, s.46). Yani; Grin
maliyelinin yUkselmesine ve firsatlarin kaybolmasina neden olabilir.

Dolayisiyla da bu durum da gelirlerin azalmasina sebep olur.

isletmeler tam zamaninda kendi teslimatlarini yapmazlarsa, piyasadaki
rekabet etkinliklerini kaybederler. Bu yuzden teslimat hizi kadar teslimat
guvenilirligi de c¢cok onemlidir. Teslimat gluvencesi veya tam zamaninda
teslim, anlagiimig tarihte siparis edilmig Grunun tedariki anlamina geldiginden
teslimat guvencesi imalat ve dagitim fonksiyonlarinin her ikisiyle esasen
ilgilidir (Hill, 1994, s.53). Dolayisiyla teslimat hizi ve guvenilirliginde, imalat
kabiliyetinin basarisi kadar departmanlar arasindaki uyum (6zellikle imalat ve

pazarlama arasindaki uyum) teslimat hizi ve guvenilirligine etki etmektedir.
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5. STRA:I'EJiK PLANLAMA SURECININ VE
STRATEJIK TERCIHLERIN PERFORMANSA
ETKILERI

Bu kisimda imalat performansinin stratejik planlama ile ilgili dnculleri,
imalat performansinin strateji tipleri ile ilgili dnculleri ve imalat performansinin

genel firma performansina etkilerine deginilecektir.

N imalat Performansinin Stratejik Planlama ile
ligili Onculleri

Karar alma surecinin temel degiskenlerinden biri olan tarama yogunlugu
kisisel tecriube ve bilgilerle yetinilmeyip bilgi toplanmasi ve analizinin
yapilmasi, i¢sel ve disgsal bilgi kaynaklarinin kullaniimasi, bilginin kalitesinin
yorumlanmasi ve yoneticilerin musterek kararlar igin uzlasmasi gibi etmenleri
icine almaktadir (Alpkan, 2000: Hickson et al., 1989).

Bir karar alinacaginda konu ve alternatifler hakkinda bilgi toplanmasi
temel faaliyetlerdendir ve 6rgit iginde bu isi yapacak rutin mekanizmalar
mevcuttur (Cray et al, 1988). Bu yuzden yogun bir gevre analizi kapsamli bir
karar alma surecinin en 6nemli 6gelerinden birisidir. Cevre analizi drgutun
cevresindeki olaylar ve trendlerin yoneticiler tarafindan 6grenilmesi faaliyeti
olup (Hambrick, 1981), kdkeni eski Yunan’da savascilarin stratejik ve taktik
kararlar alabilmek igin istihbarat toplama c¢abalarina dayandiriimaktadir ve
gunumuzde de hemen hemen ayni amaglar i¢in yapiimaktadir (Barringer and
Bluedorn 1999). Cevreyi gdzlemleme firsatlari fark etmeyi kolaylastirdigindan
ve gevredeki olaylar ve gelismeler hakkinda bilgi saglandigindan yoneticiler
icin ¢cok onemlidir (Alpkan, 2000: Bluedorn et al, 1994). Bdylece tarama
yogunlugunun yuksek olmasi uygulamada imalat sudreglerinin daha iyi
yonetilmesi i¢in gerekli olan i¢c ve dis c¢evresel bilgiyi kuruma saglayarak

imalat performansinin artmasina katki yapacaktir.
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Planlama surecinin bir bagka temel 6zelligi olan planlama esnekligi bir
firmanin stratejik planinin gevresel firsatlar veya tehditler ortaya ciktiginda
degisme kapasitesidir. Planlama esnekligi anlayigi ilk defa Kukalis tarafindan,
cevresel ve firma Ozelliklerinin stratejik planlama sistemlerinin yapisini nasil
etkiledigini arastirmak igin 6ne sUrUlmustir. Kukalis firmalarin kompleks
yapili cevrelerin esnek planlama sistemleri uygulayarak performanslarini

artirdiklari teorisini 6ne surmustar.

Esnek planlama sistemleri firmalarin firsatlari yakalamak ve c¢evresel
degisikliklere ayak uydurmak icin stratejik planlarinda gerekli degisiklilikleri
cabuk bir sekilde gerceklestirmelerini saglar (Stevenson and Jarrillo-Mossi,
1986). Kukalis ¢ok kompleks cevrelerde firmalarin kendi i¢ gevrelerinde sik
sik meydana gelen degisikler yuzinden esnek planlama sistemlerine ihtiyaci
oldugu teorisini ortaya koymustur. Boylece planlama esnekligi uygulamada
imalat sureclerinin ¢cevresel beklentilere daha iyi adapte olmasini saglayarak

imalat performansini artiracaktir.

Katilimcilik planlama sdrecinin bir baska yapi tasidir. Son yillarda
calisan katimini arttirmaya yoénelik yénetim tekniklerini ele alan ¢alismalarda
artig gorilmektedir (Orn. Lazear, 1998; Greenberg and Baron, 1997; Cohen
and Letford, 1994; Goodman et al., 1988). Bu galismalara gore yoOneticiler

¢alisanlarin katihmini arttirmakta ve ¢alisanlara otonomi saglamaktadir.

Eisenberger ve arkadaslari (1990) calisanlarin 6rgutlerin ¢alisanlarin
katkilarina deger verdigini algiladiklarinda daha fazla 6rgutsel bagliliga sahip
olduklarini gostermislerdir. Bowen ve Lawler(1992) guglendirmenin "hala
gelismekte olan baglilik ve katilim modellerinin bir pargasi oldugunu”
sOylemektedir. "Guglendirmeyi iceren modeller performansla ilgili geri
besleme ihtiyacini ve igle ilgili prosedurleri etkilemede ve karar almada, gucu

vurgular" (Bowen and Lawler, 1992).
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Calisanlarin  6rgitin amagclarina baghligi ve oérgutin basarisinda
sorumluluk hissetmesi orgutu sahiplenmeleri ile iligkilidir. Bu sahiplenme
calisanlarin kendi goruslerinin 6rgutsel agcidan 6nemsendidi, fark yarattigi ve
deger gordugu inancindan kaynaklanir. Bu yuzden yodneticiler ¢alisanlarin
insiyatifini ve s6z hakkini ellerinden alirlarsa, calisanlarin baghhigini ve
guvenini kazanmak; orgutun, calisanlarin basarisini sahiplenmelerini ve
orgute bagliliklarini da azaltmig olurlar. Calisanlarin baghligini ve guvenini
kazanmak; orgutin, c¢aliganlarin degerlendirmelerine ve insiyatiflerini

kullanmalarina izin vermesini gerektirir (Campbell, 2000).

Yuksek calisan katiimina sahip orgutlerin 6rgutsel performansi da
arastirmalarin konusu olmustur (Arthur, 1994). Yiuksek katilimin gug¢lendirme
uzerindeki etkileri de hem zihinsel hem de motivasyonel olarak ele alinmigtir.
Zihinsel agidan yuksek katilim, ¢alisanlarin érgute olan guvenlerini gelistirir,

kontrol alani hissini arttirir ve orgutsel kimlik saglar.

Katilimcilik ¢alisanlara; Ucret, terfi, egitim ve ¢alisanlarin kariyerlerini ve
ciktilarini etkileyen diger insan kaynaklari faaliyetleri konusundaki kararlari,
hatta Ust duzey politikalari ve stratejik kararlari etkileme firsati verir (Bowen
and Lawler, 1992). Calisanlara verilen bu firsatlar calisanlarin isle ilgili
sonugclar Uzerinde etkili olduklarini algilamalarina neden olur ve galiganlari
orgutsel faaliyetlere katilim dizeyinin artmasi g¢alisanlarin yonetme ve orgute
guvenini de arttirir glink ¢alisanlar yonetimin kendilerine samimi yaklastigini
ve yalnizca kendi yaptiklari islerde degil, érgutun tum basarisi i¢in yaptiklari

katkilara deger verildigini hissederler.

Katihmcilik guven ve kontrol hissini arttirarak nihai olarak performans,
baglilik ve tatmine yol agan bir unsurdur (Eylon, 1997). Nyhan (2000), kamu
sektorinde yaptigi calismada ise, calisan katihimi, performansla ilgili geri
besleme ve glglendirmenin ¢alisan guvenini arttigini bu sayede de orgute

daha fazla baglandiklarini ortaya koymustur.
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Stratejik karar verme de katilimcihigin yliksek olmasi astlari karar
vermeye tesvik ederek onlarin motivasyonunu, bagliigini ve yaraticiligini
arttirdigi (Sims, 1996), karar verme is yukunun tim organizasyon genelinde
etkin bir sekilde dagihmini gergeklestirdigi ve organizasyonun, gevresinde
meydana gelen degisikliklere hemen, hizl bir sekilde tepki vermesine imkan
verdigi (Morris, 1968) igin firma performansini bir batan olarak artirir. Boylece
katilimci planlama, uygulamada motivasyonu ve bilgi paylasimini artirarak

imalat performansina katki yapacaktir.

Bu surecin bir baska 6gesi de bigcimsellesmedir. Khandwalla (1977)
bicimsellesmenin uyum saglamayi, acik iletisim kanallarini kullanmayi ve
hizli rekabetgi tepkiler vermeyi guglestirdigi icin firma performansini
dusurdugunu 6ne surmektedir. Ancak literatlrde bigcimsellesme duzeyinin az
olmasinin, organizasyon igin, daha yuksek duzeyde kayiplara yol acgtigini
dusunenler de var (Baum ve Wally, 2003; Adler ve Boyrs, 1996; Brocker vd.,
1992). ISO 9000 gibi is yapis sekilleri ve ig iligkilerinde bigcimsellesmeyi
ongoren toplam kalite programlarinin genellikle bitin olarak performansi
artirmasi (ya da en azindan artirmaya yonelik olmasi) bigimsellesme duzeyi
ile firma performansi arasinda dogru orantili bir iliski bulundugunun

gOstergesidir.

Bicimsellesmenin  yeniligi azaltigi bazi arastirmalarda ortaya
konmustur. Fakat yine yapilan bazi arastirmalarda ise bigimsellesmenin
oldugu isletmelerde, eski deneyimlerden ders alindigi ve buyuk capli
projelerde  koordinasyona yardim ettiginden vyeniligi artirdigi ileri
surtulmektedir. Bigimsellesme duzeyini igletmenin igletmenin yaptigi isin
Ozellikleri belirlemektedir. Ancak durumsallik teorisi yapilan isin ve
calisanlarin ozelliklerine bagli olarak bigcimsellesme ve davranissal ciktilar
arasindaki iligkinin farkhlik gosterecegini belirtmektedir (Adler and Borys,
1996, 62). Rutin iglerde ylksek bigimsellesme, rutin olmayan iglerde ise

dusuk bicimsellesme calisanlar tarafindan benimsenmektedir.
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Bicimsellesmenin yuksek oldugu isletmelerde islevsel performans
yuksek olmaktadir. Bu ise gorev ve sorumluluklarin yazili olmasi ve yapilan
islerin belirli prosedurlerle yapiliyor olmasina baglanabilir. Ayrica kurallar
tekrar eden faaliyetleri ve islemleri rutinlestirir (Ruekert et al, 1985, 14;
Carson et al, 1999, 17). Rutin olarak yapilan faaliyetler tekrarlanirken daha
az enerji ve zaman harcanmaktadir. Ayni zamanda faaliyetlerin rutinlegsmesi
hata olasiligini da azaltmaktadir. BOylece bigcimsellesme, uygulamada daha
istikrarli, duzenli ve verimli olunmasini saglayarak imalat performansini

artiracaktir.

Bu slrecin son 6gesi olan hatalardan 6grenme ise firmanin stratejik
hatalarini ve basgarisiz stratejilerini tanimlama, bu basarisizliklarin nedenini
belirleme ve bu basarisizliklardan ders c¢ikarmadaki yeterliligi olarak

tanimlanir.

Ogrenen organizasyonlarda yonetim; hiyerarsiden ekiplere, sinirlardan
baglantilara, ise odakliliktan insan ve sure¢ odaklihiga, analizden aktiviteye,
hata korkularindan risk almaya, formal yetkililikten etkilesime (tam katilim:
acik iletisim, is birligi ve ekip c¢alismasi), statikoculuktan degisimcilige,
guvencilikten istekgilige dogru koklu bir degisim icine girmistir (Ulrich, 1998).
BoOylece hatalardan o6grenme firma igin islenmis, yorumlanmis ve
icsellestiriimis  bilgi Urettigi icin  sonraki donemlerdeki uygulamalarin

performansini artirmasi beklenir.

_ 5.2. imalat Performansinin Strateji Tipleri ile ilgili
Oncllleri

Firma performansi kismen firmanin ig stratejisinin ne kadar etkin ve
yeterli uygulandigina baglidir (Galbrait and Kazanjian 1986; Walker and
Ruekert 1987). is stratejilerinin uygulanma siireci pazarlama aktivitelerinin ne
kadar basaril oldugunu gosterir (Slater and Olson 2001; Walker and Ruekert
1987). Bu aktivitelerin ne kadar basarili oldugu nasil organize edildigine
(Mintzberg 1979; Vorhies and Morgan 2003; Weitz and Anderson 1981) ve
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firmanin musteri oryantasyonunu g6z o6ntine alarak ortaya koydugu spesifik
davraniglara, rakip analizi, yenilik ve maliyet yonetimine baghdir. (Chen 1996;
Day and Nedungadi 1984; Deshpandé, Farley, and Webster 1993; Gatignon
and Xuereb 1997; Porter 1980). Is stratejisi firmalarin endistri ya da pazarda
nasil rekabet ettikleri demektir (Varadarajan and Clark 1994; Walker and
Ruekert 1987). s stratejisinin iki dnemli ¢alismasi Miles&Snow’un (1978)
hedeflenen Urln-pazar degisimi oranina odaklanan tipolojisi digeri ise
Porter'in (1980) musteriler ve rakipler Uzerine odaklanan tipolojisidir (Olson et
al., 2005).

5.3. imalat Performansinin Genel Firma
Performansina Etkileri

Imalat stratejisi ile genel firma performansi arasinda bir iligkinin varligi
imalat stratejisi literaturt tarafindan uzun zamandir desteklenmektedir.
Ornegin, Skiner (1969), Hayes ve Wheelwright (1984) gibi uzak gecmisteki
bazi galigmalar imalat stratejisi ile genel firma performansi arasindaki iligkiyi
kavramsal olarak ele almigken, daha yakin ge¢misteki bazi arastirmalar ise
ornegin, Swamidass ve Newell (1987), Vickery ve arkadaslar (1993), Ward
ve arkadaslari (1994) bu iki faktdér arasindaki iliskiyi deneysel olarak
incelemisler ve arada onemli bir iliski oldugunu gostermiglerdir. Literatlre
bakildiginda imalat stratejisinin alt bilegenleri genellikle bir butin olarak ele
alindigi gorulmekte ve firma genel performansi Uzerinde pozitif yonde etkiler
oldugu ortaya konmaktadir (6rnedin; Tracey ve arkadaslari (1999), Wart ve
arkadaslan (1995), Richardson ve arkadaslari (1985), Swamidass ve Newell
(1987), Alpkan, Ceylan ve Aytekin (2002)).

Swamidass ve Newell (1987) performansin spesifik bir imalat stratejisi
olan esneklik ile olumlu yonde iligkili oldugunu gdstermistir. Meredith ve
arkadaslar (1994), esneklige sahip olan isletmelerde satiglar, karliik ve
pazar payinin artacagini ifade etmistir. Vonderembse ve arkadaglari (1995),

farli Grin miktarlarini kargilayabilen isletmelerin musteri memnuniyetini temin
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etmis olacagin, dolayisi ile genel firma performansini olumlu etkileyecegini

gostermistir.

Bir takim calismalar kalitenin performans ile baglantili oldugunu
g6stermistir. Ornegin, Ferdows ve DeMeyer (1990) ve Noble (1995) etkin
uretim stratejilerinin temelinde kalite oldugunu iddia etmektedirler. Dunya
sinifi Ureticileri tanimlayan cesitli calismalar, en iyi rekabetgilerin ¢esitli Gretim
yeteneklerine dayali olarak rekabet edebildiklerini 6ne surmektedirler
(6rnegin, Flynn ve arkadaslari (1995), Ward ve arkadaslari (1996), Collins ve
arkadaslar (1998)).

Innis ve Lalonde’nin (1994) calismalarinda fiyat degiskeni, diger
degiskenler arasinda en yuksek dereceyi alan 6zellik olmustur. Bir Uretici
firmanin rekabetgi fiyat teklif edebilme yetenegi, tedarik zinciri boyunca elde
ettigi malzemelerin maliyetlerinden etkilenmektedir (Bresticker, 1992: Davis,
1993). Diger yandan ureticinin belirledigi fiyat, hem kendi karliligini hem de
elde edebilecedi pazar buyukligunu ve dolaysiyla igletmenin genel
anlamdaki performansini pozitif yonde etkileyecektir (6rnegin, Tracey ve ark.,
1999).

isletmenin rekabet avantaji saglayabilmek igin cdziimlemesi gereken en
onemli konulardan biri teslimatin hizidir. Ornegin; Stark (1989), Goldhar ve
Lei (1991), Lalonde ve Powers (1993) ve Holcomb (1994) teslimat suresinin
kisa olmasinin performansi arttiracagini gostermiglerdir. Yine, Stalk ve Hout
(1990) ve Blackburn (1991) siparislere hizli cevap verebilme sonucunda
musgteri memnuniyeti, satis hacmi ve pazar payini arttiracagini gostermistir.
Dolaysiyla, imalat stratejisinin teslimat hizi bileseni ile isletmenin genel

performansi arasinda pozitif bir iliski vardir.

Matsuo (2006), Firmanin yenilikgiligi, orgut Uyelerinin teknolojik ve
pazarla ilgili degisimlerin Ustesinden gelebilmek igin yenilikgi Urin ve

hizmetler ortaya koymalarinda onlari cesaretlendirerek genel firma



52

performansini arttirdigini ifade etmektedir. Hurley ve Hult (1998), yenilikgiligi
organizasyonun yenilige olan yonelimi olarak degerlendirmistir.

Yeni urin ve hizmetlerin firman genel performansi iligkisi Uzerinde
literatlrl inceledigimizde Schollhammer (1982), Covin and Slevin (1991),
Zahra (1993), Damanpour (1996), Burgelman and Rosenblom (1997), Knight
(1997), Tushman and Anderson (1997) gibi arastirmacilar dikkat
cekmektedir.
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6. YONTEM

Bu galisma, teorik ve uygulamali bir ¢alisma tarzinda kurgulanmistir.
Calismamizin teorik kismi igin gerekli olan bilgiler, yerli ve yabanci literatur
taranarak derlenmistir. Alan arastirmasi igin gerekli olan veriler anket
yontemiyle toplanmigtir. Anketler, yuz yuze gorugsme yontemiyle doldurulmus;
elde edilen veriler, SPSS 11,5 (Statistical Package for Social Sciences)'te

analiz edilmigtir.

Bu kisimda arastirmamizin kapsami, hipotezleri, arastirma modeli,

arastirmamizda kullanilan dlgekler ve 6rneklem konusunda bilgi verilecektir.

6.1. Kapsam

Ulkemizin en énemli sanayi kentlerinin basinda gelen Kocaeli, sosyo-
ekonomik gelismislik endeksi (DPT, 2003) siralamasinda doérdinci sirada
yer almaktadir. 2001 yili itibariyle ilin Gayri Safi Yurt igi Hasila (GSYiH)’sinin
sektorel dagilimi incelendiginde, yuzde 55’lik pay ile birinci siradaki sanayi
sektdrund, hizmetler (%43) ve tarim (%2) sektorlerinin izledigi goérulmektedir.
Diger taraftan 1987-2001 déneminde yillik ortalama buylime hizlari itibariyle

%3,6 ile hizmetler, ilin en hizli buylyen sektoru olmustur.

DPT’nin yapmis oldugu ulke ve dinya dl¢eginde rekabet gucunin en
yuksek algilandigi yatirrm alanlari anketi sonucuna goére, Kocaeli ilinde,

“plastik ve kauguk urUnleri imalati”, “baska yerde siniflandiriimamis makine

ve teghizat imalatl”, “ana metal sanayii” ile “metalik olmayan diger mineral

artnlerin imalatl” sektorleri 6ne ¢ikmaktadir.

Plastik ve kauguk UrUnleri imalati; 6zel sektor isgict verimliligi, I
Sanayi ve Ticaret Odalarinin tercihleri, ihracat yogunlasma, tamamlanan
tesvik ve yabanci sermaye yatirimlari gostergelerinin her birinde One

cikmigtir. Tirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) 2002 Genel Sanayi Isyerleri
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Sayimi (GSIS) il ici yizde géstergesi itibariyla plastik ve kauguk driinleri
imalati hem il iginde One c¢ikmakta, hem de il i¢cindeki sektorel pay Ulke
payindan oldukg¢a buylk olmaktadir. Turkiye ortalamasina gore verimliligin
yuksek oldugu bu sektdr, isyeri ve istihdam oranlar itibariyla tek bir alt

sektore bagimli yapidan farkh olarak c¢esitlendigi gorilmektedir.

Ozel sektdr isglicu verimliligi, yabanci sermaye yatirimlari ve ihracat
gostergelerinde 6ne ¢ikan bagka yerde siniflandiriimamis makine ve teghizat
imalati ilde 2000-2004 donemindeki toplam ihracatin yaklasik olarak
%20’sinin gerceklestigi sektdrdur. Turkiye ortalamasi Ustinde verimliligi olan
sektor, plastik Grunleri imalatina benzer sekilde alt sektorler itibariyle gesitlilik

sergilemektedir.

Il Sanayi ve Ticaret Odalarinin tercihleri arasinda yer alan ana metal
sanayii, il toplam ihracatinin %10’'unun gerceklestigi sektor olarak ihracat il igi
yuzde gostergesinde ilk U¢ sirada yer almaktadir. Diger 6ne ¢ikan sektorlere
benzer sekilde verimlilikte Turkiye ortalamasi dstinde deger almistir.
Sektdorde bir ya da iki alt sektéorin baskinhdindan ziyade gesitlilik

gO6rulmektedir.

Metalik olmayan diger mineral UrUnlerin imalat;; 2000-2004
donemindeki il toplam ihracatinin %50’sinin gergeklestigi sektor olarak one
cilkmaktadir. Sektérin GSIS il ici ylzde, verimlilik ve alt sektdrel cesitlilik

yapisi diger 6ne cikan sektorlere benzemektedir.

iideki sektérel yapi, diger sanayi kentleri ile karsilastiriidiginda goreli
olarak katma degeri yuksek ve teknoloji-yogun igkollarini icermektedir. Her
ne kadar istanbul merkezli sanayinin yeni mekan taleplerine gére sekillenmis
olsa da, il bir butlin olarak “sanayi kimelenme” alani olarak ortaya ¢ikmistir
(DPT; 2003).
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Bu calisma, igletmelerin stratejik planlama bilesenlerinin ve isletme
stratejisi turlerinin neler oldugu ile bunlarin igletmelerin imalat performansina
etkilerini ve imalat performansi bilesenlerinin firma genel performansi
Uzerindeki etkilerini arastirmak amaciyla yapilmistir. Yukarida Turkiye
sanayinde onemli bir yeri olan Kocaeli ilinin sanayi yapisi hakkinda bilgi
vermeye calistik. Bu bilgilerin 1s1g1 altinda bizde Kocaeli ilinde amprik bir

arastirma yapmayi uygun gorduk.

Ozetle bu ¢alismada asagdidaki sorulara cevap aramaya caligiimistir:
e Isletmelerde stratejik planlama hangi amaglar icin kimler tarafindan

kag yil icin yapilmaktadir?

e Isletmeler stratejik planlama yaparken hangi yazili ve sozli bilgi

kaynaklarindan yararlanmaktadirlar?

e Isletmelerde strateji ve faaliyetlerle ilgili temel kararlar kimler

tarafindan nasil alinmaktadir?

e igletmelerin stratejik planlama sireglerinin imalat performansina

etkileri nasildir?

e isletmelerin tercih ettigi strateji tiirlerinin imalat performansina etkileri

nasildir?

e Teknolojik degisim hizi, pazar karmasikligi ve rekabetin siddeti

firmalarin genel performansini nasil etkilemektedir?

e isletmelerin imalat performanslarinin firma genel performansina

etkileri var midir?

6.2. Arastirma Modeli ve Hipotezler

Bu kisimda arastirmanin teorik modeli ve hipotezlerine yer verilecektir.



ARASTIRMA MODELI

Str.Karar Alma ve Planlama
Bilesenleri
(Covin, Green, Slevin 2006)(Alpkan,
2000)(Barringer and Bluedorn 1999)
-Tarama Yogunlugu
-Planlama Esnekligi
-Katilimceilik imalat Performansi
-Bicimsellesme (Alpkan, Ceylan, Aytekin 2002)
-Hatalardan Ogrenme (Bulut, 2007)
-Esneklik

-Kalite
-Maliyet
-Yenilik

-Teslimat Hizi

isletme Stratejisi Tipleri
(Miles&Snow 1978)
(Olson 2005)

-Onciiliik

-Analizcilik

-Tepkicilik

Sekil 6.1. Aragtirma Modeli

H11

H12

Firma Genel Performansi
(Bulut, 2007)

-Pazar Performansi
-Karhlik Performansi

Kontrol Degiskenleri:
Cevresel Faktorler
(Kohli et al.,1993)
-Teknolojik Degisim Hizi
-Pazar Karmasikligi
-Rekabetin Siddet
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Tablo 6.1. Stratejik Planlama Bilesenlerinin imalat Performansina Etkileri
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Hipotez H1 Stratejik planlama bilesenleri esneklik performansini artirir.
Hipotez H1a Tarama yogunlugu esneklik performansini artirir.

Hipotez H1b Planlama esnekligi esneklik performansini artirir.

Hipotez H1c Katilimcilik esneklik performansini artirir.

Hipotez H1d Bicimsellesme esneklik performansini artirir.

Hipotez H1e Hatalardan 6grenme esneklik performansini artirir.
Hipotez H2 Stratejik planlama bilesenleri kalite performansini artirir.
Hipotez H2a Tarama yogunlugu kalite performansini artirir.

Hipotez H2b Planlama esnekligi kalite performansini artirir.

Hipotez H2¢c Katilimcilik kalite performansini artirir.

Hipotez H2d Bigimsellesme kalite performansini artirir.

Hipotez H2e Hatalardan 6grenme kalite performansini artirir.

Hipotez H3 Stratejik planlama bilesenleri maliyet performansini artirir.
Hipotez H3a Tarama yogunlugu maliyet performansini artirir

Hipotez H3b Planlama esnekligi maliyet performansini artirir.

Hipotez H3c Katilimcihik maliyet performansini artirir.

Hipotez H3d Bigimsellesme maliyet performansini artirir.

Hipotez H3e Hatalardan 6grenme maliyet performansini artirir.
Hipotez H4 Stratejik planlama bilesenleri yenilik performansini artirir.
Hipotez H4a Tarama yogunlugu yenilik performansini artirir.

Hipotez H4b Planlama esnekligi yenilik performansini artirir.

Hipotez H4c Katilimcilik yenilik performansini artirir.

Hipotez H4d Bicimsellesme yenilik performansini artirir.

Hipotez H4e Hatalardan 6grenme yenilik performansini artirir.

Hipotez H5 Stratejik planlama bilesenleri teslimat hizi performansini artirir.
Hipotez H5a Tarama yogunlugu teslimat hizi performansini artirir.
Hipotez H5b Planlama esnekligi teslimat hizi performansini artirir.
Hipotez H5¢c Katilimcilik teslimat hizi performansini artirir.

Hipotez H5d Bigimsellesme teslimat hizi performansini artirir.

Hipotez H5e Hatalardan 6grenme teslimat hizi performansini artirir.
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Tablo 6.2. Strateji Tiplerinin imalat Performansina Etkileri

Hipotez H6 Strateji tipleri esneklik performansini artirir.
Hipotez H6a Onclilik esneklik performansini artirir.
Hipotez H6b Analizcilik esneklik performansini artirir.
Hipotez H6¢c Tepkicilik esneklik performansini artirir.
Hipotez H7 Strateji tipleri kalite performansini artirir.
Hipotez H7a Onclilik kalite performansini artirir.
Hipotez H7b Analizcilik kalite performansini artirir.
Hipotez H7c Tepkicilik kalite performansini artirir.
Hipotez H8 Strateji tipleri maliyet performansini artirir.
Hipotez H8a Oncililik maliyet performansini artirir.
Hipotez H8b Analizcilik maliyet performansini artirir.
Hipotez H8c Tepkicilik maliyet performansini artirir.
Hipotez H9 Strateji tipleri yenilik performansini artirir.
Hipotez H9a Onciiliik yenilik performansini artirir.
Hipotez H9b Analizcilik yenilik performansini artirir.
Hipotez H9c Tepkicilik yenilik performansini artirir.
Hipotez H10 Strateji tipleri teslimat hizi performansini artirir.

Hipotez H10a
HipotezH10b
Hipotez H10c

Oncililik teslimat hizi performansini artirir.
Analizcilik teslimat hizi performansini artirir.
Tepkicilik teslimat hizi performansini artirir.

Tablo 6.3. imalat Performansinin Firma Genel Performansina Etkileri

Hipotez H11

Hipotez H11a
Hipotez H11b
Hipotez H11c
Hipotez H11d
Hipotez H11e

imalat performansi pazar performansini artirir.
Esneklik performansi pazar performansini artirir.
Kalite performansi pazar performansini artirir.
Maliyet performansi pazar performansini artirir.
Yenilik performansi pazar performansini artirir.
Teslimat hizi pazar performansini artirir.

Hipotez H12

Hipotez H12a
Hipotez H12b
Hipotez H12¢c
Hipotez H12d
Hipotez H12e

imalat performansi karlilik performansini artirir.
Esneklik performansi karllik performansini artirir.
Kalite performansi karlilik performansini artirir.
Maliyet performansi karllik performansini artirir.
Yenilik performansi karlilik performansini artirir.
Teslimat hizi karlihk performansini artirir
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Asagidaki tabloda anketimizde kullanilan dlgeklerin  kaynaklari

belirtilmigtir.

Tablo 6.4. Ankette Kullanilan Olgeklerin Kaynaklari

Stratejik Planlama Bilesenleri

Tarama Yogunlugu
Planlama Esnekligi
Katilimcihk
Bigimsellesme
Hatalardan Ogrenme

Barringer and Bluedorn, 1999; Alpkan, 2000
Barringer and Bluedorn, 1999

Covin, Green, Slevin, 2006

Covin, Green, Slevin, 2006

Covin, Green, Slevin, 2006

Isletme Stratejisi Tiirleri

Onciuiliik
Analizcilik
Tepkicilik

Olson et al, 2005; Miles and Snow, 1978
Olson et al, 2005; Miles and Snow, 1978
Olson et al, 2005; Miles and Snow, 1978

Imalat Performansi

Teslimat Hizi
Yenilikgilik
Maliyet Avantajl
Kalite

Esneklik

Alpkan, Ceylan, Aytekin, 2002
Bulut, 2007

Alpkan, Ceylan, Aytekin, 2002
Alpkan, Ceylan, Aytekin, 2002
Alpkan, Ceylan, Aytekin, 2002

Cevresel Rekabet Sartlan

Teknolojik Degisim Hizi
Pazar Karmasikligi
Rekabetin Siddeti

Kohli et al., 1993
Kohli et al., 1993
Slevin and Covin,1997

Genel Firma Performansi

Karlilik
Pazar Performansi

Bulut, 2007
Bulut, 2007
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6.4. Orneklem

Kocaeli ilinde Kocaeli Sanayi Odasi verilerine gore faaliyette bulunan
1200 imalatgi firma ana kutle olarak belirlenmistir. Katilim orani ana kitlenin
1/3'l, érnekleminde 2/3'U olarak gerceklesmistir. Anketler anketor kullanilarak
yuz yuze gorusme teknigi ile yapiimistir.

Tablo 6.5. Sektor Gruplari

SIRA ANA

Nol | sEkTOR WOTLE | ORNEKLEM (1) | KATILANLAR | KATILIM ORANI (2)

1 PLASTIK ESYA SANAYIl GRUBU | 98 49 33 0,34 0,67
TASIT ARACLARI VE YAN SANAYII

2 Jlasellbs 95 48 24 0,25 0,50
TAS VE TOPRAGA DAYALI SANAYII

3 s 74 37 24 0,32 0,65

4 ANA KIMYA SANAYii GRUBU 63 32 19 0,30 0,59

5 DIGER SANAYIl GRUBU 61 30 27 0,44 0,90

6 METAL ANA SANAYil GRUBU 54 27 15 0,28 0,56
ILAC VE DIGER KIMYASAL

7 URUNLER SANAYiI 50 25 " 022 0,44
YAPIM VE MLZ. URT. PLN. VE BKM.

8 T EMZ 48 24 15 0,31 0,63
METAL BORU KAZAN VE KAPLAR

9 A 48 24 17 0,35 0,71
CELIK YAPI VE MALZEMELERI

10 | S 42 21 12 0,29 0,57
ORMAN URUNLERI VE MOBILYA

11 St 41 21 14 0,34 0,67
PETROL VE SINAI GAZLAR

12 | RO e ohy 41 20 1 0,27 0,55
KAGIT URUNLERI VE BASIM

13 | A GRUBL 39 19 9 0,23 0,47

14 | METAL ESYA SANAYIi GRUBU 39 20 14 0,36 0,70
DIGER METAL ESYA SANAYII

15 |2 38 19 9 0,24 0,47
DIGER MAKINALAR YAPIM VE

16 ONARIM SANAYii GRUBU 38 19 18 0.47 0,95

17 | GIDA MADDELERI SANAYII GRUBU | 37 18 15 0,41 0,83
LASTIK VE PLASTIK URUNLERI

18| cram 37 19 9 0,24 0,47
KABLO VE DIGER ELEKTRIK

19 |MEOR 36 18 12 0,33 0,67
BZEL ENDUSTRI MAKINALARI VE

20 | GERECLERI YAP. VE ONR. 35 7 7 0.49 1,00

21 HADDEHANELER GRUBU 34 17 18 0,53 1,06
ALIMINYUM PROFIL VE DOGRAMA

22 IMALAT SANAYil GRUBU 33 7 12 0,36 0.71
ELEKTRIK MAKINALARI SANAYII

23 | SEEF 32 16 9 0,28 0,56

54 | ET-TAVUKCULUK YEM VE DIGER | o s o 0.3 0.67
GIDA

25 | YAPIM ISLERI SANAYIi GRUBU 29 14 13 0,45 0,93
UN-UNLU VE SEKERLI MADDELER

2% | gaavil 28 14 13 0,46 0,93

TOPLAM 1200 600 400 0,33 0,67

(1) Orneklem anakiitlenin yarisi olarak tesadiifen segilmistir.

(2) Katilim orani ana kutlenin 1/3't 6érnekleminde 2/3'U olarak gergeklesmistir.
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7. BULGULAR

Bu kisimda katihmcilarin demografik ozellikleri, olgeklerin guvenilirliligi
ve tanimlayici istatistikleri ile, hipotezlerin testi ve hipotezlendiriimemis

iligkilerin analizlerine yer verilecektir.

7.1. Katilan Firmalarin Genel Ozellikleri

Tablo 7.1. Firma Turu

Firma Tiri Firma Sayisi Yizde
Anonim Sirket 245 61,3
Limited Sirket 141 35,3
Sahis isletmesi 7 1,8
Kolektif Sirket 2 5
Diger 5 1,3
Toplam 400 100,0

Yukaridaki Tablo 7.1°de ankete katillan firmalarin firma tirleri
belirtiimistir. Toplam 400 firmadan %61,3’lUk bir oranla 245 firma anonim,
%35,3’luk bir oranla 141 firma da limited sirkettir. Bu durumda ankete katilan

firmalarin %96.6’sinin sermaye sirketi oldugunu soyleyebiliriz.

Tablo 7.2. Sermaye Yapisi

Sermaye Yapisi Firma Sayisi Yuzde
Tam Yerli 328 83,5
Tam Yabanci 26 6,6
Yerli Agirlikli 25 6,4
Yabanci Agirlikl 14 3,6
Toplam 393 100,0

Tablo 7.2’den de anlasilacagl uUzere anketimize katilan firmalar
%83,5'lik oranla tam yerli sermaye ile ¢alisan firmalardir. 26 firma ise tam
yabanci sermayeli olup genelin igindeki payl %6,6’dir. %6,4’lik oranla 25
yerli agirlikl, %3,6’lik oranla 14 firma da yabanci agirlikhdir.
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Tablo 7.3. Firma Buyuklugu

Firma Buyukligu . .
(PersonerSay|sg|) Firma Sayisi Yiizde
Kicgik (-50) 163 41,2
Orta (50-250) 163 41,2
Blylk (+250) 70 17,7
Toplam 396 100,0

Ortalama Personel Sayisi: 221

Yukaridaki Tablo 7.3'de ankete katilan firmalarda calisan personel
gruplarina iliskin sayilar ve yuzdeler verilmektedir. Ankete katilan 400
firmadan 396’si ¢alisan sayilarini belirtmislerdir. 163 firmada calisan sayisi
50’den az olup genel igindeki oranlari %41,2’dir. 50 ila 250 kisi c¢aligtiran
firma sayisi yine 163 olup bunlarin yuzdesi de aynidir. Calisan sayilari
250’den c¢ok olan firma sayisi 70 olup genel igindeki orani %17,7°dir. Buna

gbre, en yogun olan gruplar kiiguk ve orta élgekli firmalardan olusmaktadir.

Tablo 7.4. Firma Yas Gruplari

Firmanin Yag! Firma Sayisi | Yiizde
(Yil)

-9 111 28,2
10-19 106 27,0
20-29 78 19,8
30-39 98 24,9
Toplam 393 100,0

Ortalama Firma Yasli:25,4

Yukaridaki Tablo 7.4’de ankete katilan firmalarin yas gruplarina iligkin
sayllar ve yuzdeler verilmektedir. Buna gore 10 yasin altindaki firma sayisi
111 olup, orani %28,2'dir. 10 ila 19 yas arasi firmalarin sayisi 106 olup, orani
%27°dir. 78 firma 20 ila 29 yas grubunda ve 98 firmada 30 ila 39 yas

grubunda bulunmaktadir.



7.2.
Ozellikleri

Katilan

Tablo 7.5. Planlama Sureleri (Yil)

Firmalarin

Stratejik

Yil Firma Sayisi Yuzde
1- 107 27,0
1-3 160 40,3
3-5 74 18,6
5+ 55 14,1
Toplam 397 100,0

Yukaridaki

Tablo 7.5°de goéraldugu uzere,
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Planlama

stratejik planlamayi

isletmelerin %40,3’0 1 ila 3 yilik zaman suresi icinde yapmaktadirlar. 3 ila 5

yillik bir zaman suresi i¢in plan yapan igletmelerin orani %18,6’dir. 107 firma

1 yil veya 1 yildan az sureler igin yaptiklari planlari da stratejik plan olarak

ifade etmiglerdir. 5 yildan fazla sureler igin plan yapan igletmelerin sayisi 55

olup, orani %14,1’dir.

Tablo 7.6. Stratejik Kararlari Alan Ust Diizey Yéneticilerin Sahip Olduklari is

Tecrubesi
Is Tecriibesi Alani Firma Sayisi | Yuzde
Uretim/Satin Alma 185 46,6
Pazarlama/Satis 129 32,5
Muhasebe/Finans 50 12,6
Ar-Ge 24 6,0
Personel 9 2,3
Toplam 397 100,0

Stratejik kararlari alan Ust duzey vyoneticilerin sahip olduklari is

tecribesi %46,6’'lik oranla Uretim ve satinalmadir. Bunu %32,5'lik oranla

pazarlama ve satis, %12,6’'likk oranla muhasebe ve finans takip etmektedir.

Ar-ge’nin payi ise %6’dIr.
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Tablo 7.7. Stratejik Planlamanin Agirlikh Olarak Yapildigi Birimler

Birimler Yuzde
Yonetim Kurulu 27
Genel Mudur 18
Stratejik Planlama Bolumi 11
Genel Mudur Yardimcilari 10
Fonksiyonel Birimler 9
llgili Alt Birimler 8
Part-Time (Yari zamanli) Danisman 5
Diger 12
Toplam 100

Yukaridaki Tablo 7.7’de stratejik planlamanin kim veya kimler
tarafindan yapildigina iliskin sorumuza verilen cevaplarin frekans dagilimlari
aciklanmaktadir. Bu tablodan anlagildigina gore stratejik planlarin
yapiimasindan %27 oraninda yonetim kurulu, %18 oraninda da genel mudur
sorumlu olmaktadir. Stratejik planlamayi %11’lik oranla sirketlerin stratejik

planlama bolumleri yapmaktadir.

Tablo 7.8. Stratejik Planlamanin Yapilma Amaglari

Amaclar Yuzde
Toplam Satislari Artirma 15
Firmanin Piyasa Degerini Artirma 13
Firmanin Pazar Payini Artirma 13
Satig (Ciro) Karliligini Artirma 11
Musteri Memnuniyetini Artirma 11
Toplam Maliyetleri Azaltma 9
Toplam Faktor Verimliligini Artirma 8
Ozsermaye Karlihgini Artirma 7
Calisgan Memnuniyetini Artirma 6
Diger 8
Toplam 100

Tablo 7.8'de ankete cevap veren isletmelerin stratejik amaclara
verdikleri onceliklerin dagihmi agiklanmaktadir. Buna goére toplam satiglari
artirmak %15’lik oranla ilk 6nceligi almaktadir. Firmanin piyasa degerini
artirma ile firmanin Pazar payini artirma %13 ile ikinci sirayi, satig (ciro)

karhh@ini artirma ile musteri memnuniyetini artirma %11’lik oranla Gguncu

sirayl paylagsmaktadir.
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Tablo 7.9. Stratejik Planlamada Kullanilan Sézlu Bilgi Kaynaklari

Sozlu Bilgi Kaynaklari Yuzde
Mausteriler 28
Saticilar (Perakendeciler, Bayiler, vs.) 15
Rakipler 14
Kamu Kuruluslari (Siyasiler, Burokratlar,

Universiteler, Meslek Kuruluslari) 14
Tedarikgiler (Toptancilar, Saticilar, vs.) 13
Diger 16
Toplam 100

Yukaridaki Tablo 7.9'da, stratejik planlama c¢alismalarinda basvurulan
sozIU bilgi kaynaklarinin frekans dagihmlari verilmektedir. Buna gore,
isletmelerin en 6nemli s6zlu bilgi kaynaklarinin, oransal dagilimlari itibari ile
%28 ile musteriler, %15 ile saticilar, %14 ile rakipler ve kamu kuruluglari

olduklari gérulmektedir.

Tablo 7.10. Stratejik Planlamada Kullanilan Yazili Bilgi Kaynaklari

Yazili Bilgi Kaynaklar Yuzde
Firma ici Yonetim Bilisim Sistemlerinin

Raporlari 19
Sanayi ve Ticaret Odalari Yayinlari 14
Danismanlik Firmalarinin Raporlari 10
Resmi Gazete ve Yénetmelikler 10
Devlet istatistik Enstitlisii Yayinlari 10
Gazete ve Mecmualar 8
Devlet Planlama Teskilati Yayinlari 8
Universite Yayinlari 7
Diger 15
Toplam 100

Yukaridaki Tablo 7.10’da stratejik planlarin yapilmasinda bagvurulan ve
kullanilan yazili bilgi kaynaklarinin neler olduguna iliskin cevaplarin frekans
dagihmi gorulmektedir. Bu tablodan da anlasildigina gore kuruluglarca itibar
goren ve kullanilan yazili bilgi kaynaklari sirasiyla %19 ile firma ici yénetim
bilisim sistemlerinin raporlari, %14 ile sanayi ve ticaret odalari yayinlari, %10

ile danigmanhk firmalarinin raporlari, yine %10 ile resmi gazete ve



66

yonetmelikler ve tekrar %10 ile devlet istatistik enstitisi yayinlari

olusturmaktadir.

Tablo 7.11. Ankete Cevap Verenlerin Gorev Gruplari

Gorev Gruplari Kisi Sayisi Yizde
Ust yonetim 248 64,08
Orta kademe 118 30,49
Sahip 13 3,36
Yonetim kurulu 8 2,07
Toplam 387 100,00

Ankete cevap verenlerin 248’i Ust yonetim, 118’i orta kademe, 13U

sahip ve 8'i yonetim kurulunda gorev yapmaktadir.

T3 Olgeklerin Giivenilirlikleri ve Tanimlayici
Istatistikleri

Degiskenler arasindaki korelasyon analizleri ve ileri surtlen hipotezlerin
regrasyon analizleri ile test edilmesinden oOnce temel bilesenlere ayirma
yontemiyle kesifsel faktor analizi yapilmigtir. Varimax donusumu sonuglarina
gére gruplanan sorular, alinan cevaplara gore birlestirilerek guvenilirlik
analizine tabi tutulmustur. Bir élgimun hatadan bagimsiz kalma derecesinin
ifadesi gulvenilirliktir. Baska bir deyisle, guvenilirlik analizi bir dedisken
icerisindeki sorular arasindaki ortalama iligkiyi degerlendirip 6lgimun igsel
tutarliigini acgiklamaktadir. Olgme kurallarina, veri kayit ve kodlamasina

uygun olmasi tutarliliktir.

Guvenilirligin hesaplanmasi igin degisik yontemler vardir. Bunlardan bir
tanesi de alfa yontemidir (Cronbach Alpha Katsayisi). Cronbach Alfa
Katsayisi, Olgcekte yer alan K adet sorunun homojen bir yapiyi agiklamak
Uzere bir batln olusturup olusturmadiklarini arastirir. Alfa katsayisi araliklari
ile guvenilirlik durumu soyledir; Alfa 0,00 ile 0,40 aralidinda ise Olgek guvenilir
degildir, alfa 0,40 ile 0,60 araliginda ise dlgek duslk guvenilirliktedir, alfa 0,60
ile 0,80 araliginda ise Olgek oldukga guvenilirdir, alfa 0,80 ile 1,00 araliginda
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ise Olcek yuksek derecede guvenilirlige sahiptir (Akgul ve Cevik, 2003, 435-
436). Ayrica, literatirde kademeli bir ayrim yapilmadan genel olarak 0,70’in
uzerindeki degerlerin kabul gérdigu de ifade edilmektedir (Dilek, 2005, 157).

Degiskenlere iliskin Cronbach Alfa glvenilirlik katsayilari hesaplamasi
sonucunda butin degiskenlerin guvenilirliklerinin  (tepkicilik 65,23 ve
rekabetin siddeti 65,69 disinda) literatirde kabul géren 0,70’in Uzerinde
oldugu ortaya gikartiimistir (Tablo 7.12).

Tablo 7.12. Yapilandiriimis Degiskenler igin Tanimlayici istatistikler

YAPILANDIRILMIS Cronbach’s

DEGISKENLER alpha Ortalama  Std. sapma
BAGIMSIZ DEGISKENLER

STRATEJIK PLANLAMA

BILESENLERI

TARAMA YOGUNLUGU 88,74 4,17 0,55
PLANLAMA ESNEKLIGI 80,59 4,03 0,59
KATILIMCILIK 79,36 3,88 0,71
BICIMSELLESME 82,12 3,77 0,80
HATALARDAN OGRENME 78,50 3,96 0,61
STRATEJI TURLERI

ONCULUK 72,94 4,26 0,58
ANALIZCILIK 73,50 3,35 0,77
TEPKICILIK 65,23 3,25 0,79
CEVRESEL FAKTORLER

TEKNOLOJIK DEGISIM HIZI  gg 37 3,50 0,97
PAZAR KARMASIKLIGI 79,79 3,03 0,81
REKABETIN SIDDETI 65,69 3,51 0,78
BAGIMLI DEGISKENLER

IMALAT PERFORMANSI

TESLIMAT Hizi 71,93 4,17 0,76
YENILIKGILIK 84,26 3,74 0,73
MALIYET AVANTAJI 84,99 3,44 0,76
KALITE 85,46 3,95 0,81
ESNEKLIK 75,78 3,67 0,76
FIRMA GENEL

PERFORMANSI

PAZAR PERFORMANSI 76,80 4,19 0,64
KARLILIK 93,95 3,72 0,91

Arastirmada kullanilan bazi Olgekler farkli bir kdltirde ve farkh bir

orneklemde kullanildigindan, verilerin faktdor analizine tabi tutulmasi
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gerekmektedir. Varimax doénusimi sonunda degiskenler 18 faktore

yuklenmistir.

Stratejik planlama bilesenleri icin yapilan faktér analizi sonucuna gore
aciklanan toplam varyans %58,15 olup 5 faktoére yuklenmistir (Tablo 7.13).
Bunlar sirasiyla tarama yogunlugu, planlama esnekligi, katihmcilik,
bicimsellesme ve hatalardan 6drenme faktorleridir. Orijinal Olgekte olan
dokuz soru faktorlere istenilen sekilde yuklenemedigi igin gikariimistir. Bunlar
tarama yogunluguna yonelik olan “Sirketimizin belli bir misyonu vardir.”,
“Sirketimizin belli temel amag¢ ve hedefleri vardir.” ve “Stratejik planlama
asamasinda pazardaki dagitici firmalar ile ilgili bilgiler toplanir.”, planlama
esnekligine yonelik olan “Yeni bir teknolojinin ortaya ¢ikmasi halinde buna
adaptasyonda zorlanmayiz.”, “Musteri beklenti ve ihtiyaglarinda o6nemli
degismeler olmasi halinde stratejik planlarimizi yeni duruma adapte olacak
sekilde degistirmekte zorlanmayiz.” ve “Tedarikgilerimizin stratejilerinde
onemli degismeler olmasi halinde stratejik planlarimizi yeni duruma adapte
olacak sekilde degistirmekte zorlanmayiz.”, katiimciliga yonelik olan
‘Firmamizda strateji ve faaliyetlerle ilgili temel kararlar bir tek Ust diuzey
sorumlu tarafindan alinir.”, bigimsellesmeye yonelik olan “Ancak deneme
yanilma yoluyla stratejik yonelimimizin tam olarak nasil olmasi gerektigini
dgreniriz.” ve “Onceden stratejik planlama yapmayiz, firsatlar olustukca

uygun stratejik hamleleri yapariz.” sorularidir.



Tablo 7.13. Stratejik Planlama Bilesenleri igin Faktér Analizi Sonuglari
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FAKTORLER

IFADELER

TARAMA
YOGUNLUGU

PLANLAMA
ESNEKLIGI

KATILIMCILIK

BICIMSELLESME

HATALARDAN
OGRENME

Stratejik planlama asamasinda genel ekonomik gelisme ve beklentilerle
ile ilgili bilgiler toplanir

Strateji belirlenirken firmamizin gliglii ve zayif yanlari tespit edilir

Stratejik planlama asamasinda genel teknolojik gelisme ve beklentilerle
ile ilgili bilgiler toplanir

Bir strateji belirlendikten sonra buna uygun plan ve biitgeler yapilir

Belirlenen strateji uygulandiktan sonra sonuglarin etkinligi
degerlendirilir

Strateji belirlenirken ¢evredeki firsat ve tehlikeler incelenir

Bir strateji belilenmeden énce cesitli alternatif stratejiler belirlenir

Stratejik planlama asamasinda pazardaki tedarikgimiz olan (6r:
hammadde saglayacilari) firmalar ile ilgili bilgiler toplanir

Stratejik planlama asamasinda pazardaki miisteri ihtiya¢ ve tercihleri ile
ilgili bilgiler toplanir

Stratejik planlama asamasinda genel demografik gelisme ve
beklentilerle ile ilgili bilgiler toplanir

Stratejik planlama asamasinda pazardaki rakip firmalar ile ilgili bilgiler
toplanir

Kanuni diizenlemelerde 6nemli degismeler olmasi halinde stratejik
planlarimizi yeni duruma adapte olacak sekilde degdistirmekte
zorlanmayiz

752

Beklenmedik bir tehdit/tehlikenin ortaya ¢cikmasi halinde stratejik
planlarimizi yeni duruma adapte olacak sekilde degdistirmekte
zorlanmayiz

743

Beklenmedik uygun bir firsatin ortaya gikmasi halinde stratejik
planlarimizi yeni duruma adapte olacak sekilde degistirmekte
zorlanmayiz

733

Sektorl yakindan etkileyen politik gelismeler olmasi halinde stratejik
planlarimizi yeni duruma adapte olacak sekilde degistirmekte
zorlanmayiz

,698

Ekonomik sartlarda ani degisiklikler oimasi halinde stratejik planlarimizi
yeni duruma adapte olacak sekilde degistirmekte zorlanmayiz

,695

Yeni ve glclu bir rakibin pazara girmesi halinde stratejik planlarimizi
yeni duruma adapte olacak sekilde degistirmekte zorlanmayiz

578

Strateji ve faaliyetlerle ilgili temel kararlar alinirken géris birligi aramak
yaygin bir uygulamadir.

,810

Temel kararlar alinirken cok buyuk élcide yetki ve bilgi paylasimi yapilir

,748

Strateji ve faaliyetlerle ilgili temel kararlar alinirken her kademeden
ydneticinin katilimi esastir.

,683

Firmamizda strateji ve faaliyetlerle ilgili temel kararlar goérus birligi
(konsensus) ile alinir.

,402

,624

Kurumsal stratejik planlamamizi resmi suregler kullanarak periyodik ve
kapsamli bir sekilde yapariz

,736

Rekabet hamlelerimizin temelinde énceden hazirlanmis resmi ve detayli
stratejik planlar vardir

,736

Onemli rekabet hamleleri yapmadan énce stratejilerimiz dikkatli bir
sekilde planlanmis ve benimsenmistir.

,698

Basarili olamayan stratejik plan uygulamalarinin basarisizlik nedenlerini
tespit etme konusundaki kurumsal yetenegimiz iyidir

,811

Basarili olamayan stratejik plan uygulamalarindan ders ¢ikartma
konusundaki kurumsal yetenegimiz iyidir

,804

Basarili olamayan stratejik plan uygulamalarini zamaninda fark etme
konusundaki kurumsal yetenegimiz iyidir

,597

Rotasyon Yontemi : Varimax ; Agiklanan Toplam Varyans:%58,15
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isletme stratejisi tiirleri icin yapilan faktér analizi sonucuna gdre
aciklanan toplam varyans %51,56 olup 3 faktore yuklenmistir (Tablo 7.14).
Bunlar sirasiyla onculuk, analizcilik ve tepkicilik faktorleridir. Tepkicilik
boyutunun gavenilirligi (65,23) 0,70’in altinda olmasina ragmen oldukca

guvenilir bir degerdir.

Tablo 7.14. isletme Stratejisi Turleri igin Faktér Analizi Sonuglari

FAKTO RLER
IFADELER i o o
_ ONCULUK ANALIZCILIK | TEPKICILIK
Uriin yenilikgiligi agisindan sinirlari zorlamay!i severiz 747
Uriin kalitesi agisindan sinirlari zorlamay severiz ,708
Genellikle yeni ve riin hizmetlerle pazara ilk giren biz olmaya 677
calisinz ’
Yeni uriin performansini iyilestirmek icin maliyet azaltma veya 646
kalite arttirma konusunda en iyisini yapmaya caligiriz ’
Fark ettigimiz firsatlari mutlaka degerlendirmeye galisiriz ,638
Oncii rakiplerimizin pazara sundugu yenilikleri gelistirip, 824
misteri acisindan kullanimini kolaylastirmaya caligiriz ’
Oncii rakiplerimizin pazara sundugu yenilikleri gelistirip, 774

musteri acisindan kullanim maliyetlerini azaltmaya caligirnz

Oncii rakiplerimizin pazara sundugu yeniliklerin basari ve
basarisizliklarini degerlendirip daha gelismis yeniliklerle , 759
pazara girmeyi tercih ederiz

Yeni ve Uriin hizmetlerle pazara ilk giren rakiplerimizin

faaliyetlerini yakindan takip ederiz ,565

Fark ettigimiz firsatlari degerlendirmeye gegcmeden 6nce ilk

denemeyi rakiplerimizin yapmasini bekleriz 441

Yenilik, fiyat, kalite konularinda uzun vadeli stratejiler
gelistirmek yerine donemsel misteri beklentilerine gére ,718
taktiksel onceliklerimizi belirleriz

Yenilik, fiyat, kalite konularinda uzun vadeli stratejiler

gelistirmek yerine kisa vadeli taktikler gelistirmeyi tercih ederiz 710
Duruma gore taktik gelistirerek rakiplerin hamlelerine ve

S g . . ; ,699
musterilerin beklentilerine cevap vermeyi tercih ederiz.
Rakiplerin hamlelerine gore fiyat / kalite oranimizi belirleriz 612

Rotasyon Yontemi: Varimax; Agiklanan Toplam Varyans: %51,56

imalat performansi igin yapilan faktér analizi sonucuna gére agiklanan
toplam varyans %61,67 olup 5 faktére yuklenmistir (Tablo 7.15). Bunlar
siraslyla teslimat hizi, yenilikgilik, maliyet avantaji, kalite ve esneklik
faktorleridir. Orijinal oOlcekte olan bes soru faktorlere istenilen sekilde
yuklenemedigi icin cikariimistir. Bunlar kaliteye yonelik olan “Mdusteri
gbzunde Urln ve hizmet kalitemizin artmasi.” ve “Rakiplere kiyasla Urun ve
hizmet kalitemizin artmasi”, esneklige yénelik olan “imalat slreclerindeki

esnek Uretim yeteneginin arttiriimasi.”, “is énceliklerini siparislerin durumuna
gbre degistirebilme esnekliginin artmasi.” ve “imalatta calisan personelin

degisken ve farkh gorevlerde galisabilme yeteneginin artmasi.” sorularidir.
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Tablo 7.15. imalat Performansi icin Faktér Analizi Sonuglari

FAKTORLER

IFADELER

YENILIKGILIK
MALIYET
AVANTAJI
KALITE
ESNEKLIK

TESLIMAT HizI

Tam zamaninda teslimat yeteneginin arttirilmasi

‘@

04
,790

Teslimatla ilgili 6nceden verilmis olan sézleri tutma yeteneginin
arttirimasi

imalat siirecinin baslamasi ile teslimatin yapilmasi arasindaki 783
surenin azaltiimasi '
Bitmis Urunlerin teslimat hizinin arttirilmasi 782

Siparisin alinmasi ile teslimatin yapilmasi arasindaki strenin 754
azaltilmasi ’
Dagitim ve teslimat ile ilgili zorluklarin en aza indiriimesi ,748

Yeni riin ve hizmet projelerinin sayisi 775

Mevcut Uriin yelpazesinde yeni Urinlerin orani 771

Yeni Urinleri rakiplerden énce pazara sunabilme 724

Geligtirilen yeni Grtin ve hizmetlerin kalitesi ,697

is sireg ve yontemlerine dair geligtirilen yenilikler ,668

idari yapi ve zihniyetin cevresel sartlara gére yenilenmesi ,600

Patent alabilecek ya da patent alinmis yeniliklerin sayisi 576

i ve dis lojistik siireglerdeki toplam maliyetlerin azaltimasi ,807

imalat siirecindeki toplam maliyetlerin azalmasi ,789

Girdi maliyetlerinin azalmasi ,788

islem maliyetlerinin azalmasi ,759

Personel maliyetlerinin azalmasi ,642

Personelin verimliliginin artmasi 512

Hatali ve defolu nihai veya ara mamul sayisinin azalmasi ,843

Musterilerden gelen (rln iadelerinin sayisinin azalmasi ,810

israf iskarta ve yeniden islemelerin sayisinin azalmasi ,810

Musteri sikayetlerinin azalmasi , 715

Farkl musteri sipariglerine gore standart olmayan trinler
Uretebilme yeteneginin artmasi
Standart olmayan Urlnlerin uretimi igin mevcut donanim ve
personeli esnek bir sekilde kullanabilme yeteneginin artmasi
Degisen is onceliklerinin durumuna gdre her bir ise atanan
techizatin degistirilebilmesi
Farkh spesifikasyonlardaki Urtin sipariglerini reddetme
sikhidinin azalmasi

Rotasyon Yéntemi: Varimax ; Aciklanan Toplam Varyans: %61,57

, 729

, 7129

,678

,634

Cevresel rekabet sartlari igin yapilan faktor analizi sonucuna gore
acgiklanan toplam varyans %57,95 olup 3 faktore yuklenmigtir (Tablo 7.16).
Bunlar sirasiyla teknolojik degisim hizi, pazar karmasikligi ve rekabetin
siddetidir. Bu son deger (65,69) yine 0,70'in altinda olmasina ragmen
oldukga guvenilir bir degerdir. Orijinal 6lgekte olan iki soru faktorlere istenilen

sekilde yuklenemedigi icin ¢ikariimistir. Bunlar rekabetin siddetine yonelik
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olan “Sektérimuzdeki firmalarin basarisizlik orani ¢ok yuksektir.” ve “Sektor

cok riskli oldug@u icin tek bir hataya bile tahammdl yoktur.” sorularidir.

Tablo 7.16. Cevresel Rekabet Sartlari icin Faktdr Analizi Sonuglari

FAKTORLER
XN E z
3T X | EF
IFADELER 6'% § gﬁ Ig ugJ
<o 8% | 55
Fo | ¥ | &
Bu endustrideki Uretim sireclerinin teknolojik gelisme hizi ¢ok ylksektir 858
Bu endustrideki Urinlerin teknolojik gelisme hizi cok yuksektir. ,836
Bizim endustrimizde teknolojik ilerlemeler sayesinde pek ¢ok yeni Griin fikirlerinin 802
gerceklestiriimesi mimkin olmaktadir. ’
Bizim endustrimizdeki hizl teknolojik degisim buyuk firsatlar saglar ,768
Rakiplerin davraniglari karmasik, birbirine benzemez ve anlagilmaz niteliktedir 813
Musteri intiyaglari son derece karmasik, birbirine benzemez ve anlasilmaz 791
niteliktedir ’
Pazarda, rakiplerin stratejileri ve faaliyetleri strekli degisir 729
Pazarda, musteri ihtiyaglarindaki degisimler ¢ok hizlidir 431 | 545
Cok farkli ve karmasik Griin kombinasyonlari gelistirilmistir 432 | 512
Pazarda, urunler, hizh bir sekilde eskir ( demode olur) 511
Sektorimiizdeki firmalar arasinda ¢ok siddetli bir fiyat rekabeti yaganmaktadir 810
Sektérimizdeki firmalar arasinda rekabetin siddeti gok yUksektir 721
Sektoérde kar marjlar cok digUktir 655
Sektérimizdeki firmalara yonelik misteri sadakati gok zayiftir 607

Rotasyon Yontemi : Varimax ; Agiklanan Toplam Varyans: %57,95

Firma genel performansi icin yapilan faktér analizi sonucuna goére

aciklanan toplam varyans %79,52 olup, iki faktére yuklenmistir (Tablo 7.17).

Bunlar sirasiyla pazar performansi ve karlilik faktorleridir.

Tablo 7.17. Firma Performansi igin Faktér Analizi Sonuglari

FAKTORLER
IFADELER KARLILIK |  PAZAR PERF.
Ciro Karlihgi (Kar/Toplam satiglar) ,909
Firmanin genel karlilik durumu ,908
Aktif Karliligi (Kar/Toplam varliklar) ,907
Musteri memnuniyeti ,841
Toplam satiglar ,802
Pazar pay buyukligu 433 ,694

Rotasyon Yéntemi : Varimax Agiklanan Toplam Varyans: %79,52
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Degiskenler arasinda iliski olup olmadigini gosteren ve boyle bir iligki
tespit edildiginde, bunun yonunu ve gucunu belirleyen analize korelasyon
analizi denir (Akgul ve Cevik, 2003, 356). Baska bir ifadeyle korelasyon, iki
degisken arasindaki iligkinin buyukliginu, yonlini ve énemini ortaya koyan

yontemdir.

Arastirmada iki degisken arasinda iligki olup olmadigini tespit etmek igin
Pearson Korelasyonu kullaniimaktadir. Pearson katsayisi “r’ harfi ile
sembolize edilmekte ve -1 ile +1 arasinda degismektedir. +1’e yaklastikga
pozitif ve guglu bir iliskinin varhgindan ve -1’e yaklastikga negatif ydonde gugli
bir iliskinin varligindan s6z edilebilir. Eger sifira esit ise dogrusal iligki yok
demektir (Akgul ve Cevik, 2003, 356). Genellikle, r > 0,70 ise degiskenler
arasinda “gugclu iliski” bulundugu kabul edilmektedir. Eger 0,40 <r < 0,70 ise
orta derece iligki ve 0,20 <r < 0,40 ise “zayIf bir iligki” oldugu sdylenir. Eger r
< 0,20 ise “ihmal edilecek iligki” olarak nitelendirilmektedir. (Ozdemir, 1999,
408). Ancak Sosyal Bilimlerde kullanilan degiskenler arasindaki iligkilerde
korelasyon katsayilari nispeten daha dusuk c¢ikmaktadir. Tablo 7.18'de

degiskenler arasindaki korelasyon katsayilari verilmigtir.

Pearson korelasyon katsayilari aslinda, iki degigsken arasindaki basit
regresyon ile ayni anlami tasidigindan Tablo. 7.18'de verilen korelasyon
katsayilari, degiskenler arasi iligkilerin bir anlamda test edilmesi amaciylada
kullanilabilir. Buradan vyola cikilirsa Tablo 7.18'de (p<0,01 ve p<0,05
seviyesinde) anlamli olan her iligki igin pozitif ya da negatif yonde bir iliski
oldugu iddia edilebilir. Katilimcilik (r:,443; p<0,01), bigcimsellesme (r:,572;
p<0,01); hatalardan 6grenme (r:,462; p<0,01) ve onculik (r:,418; p<0,01) ile
tarama yogdunlugu arasinda anlamli birebir pozitif yonlu iligki icinde olduklari
go6rulmektedir. Bicimsellesme (r:,503; p<0,01) ve hatalardan 6grenme (r:,483;
p<0,01) ile katihmcilik arasinda anlamli birebir pozitif yonlu iliski vardir.
Hatalardan 6grenme (r:,478; p<0,01) ile bicimsellesme arasindaki korelasyon
yine pozitif yonludur. Yenilikgilik (r:,408; p<0,01) ile énculik arasinda pozitif
yonli bir iliski vardir. Pazar performansi (r:,448; p<0,01) ve Kkarhlik
performansi (r:,414; p<0,01) ile teslimat hizi arasinda pozitif yonlu bir iligki
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mevcuttur. Pazar performansi (r:,442; p<0,01) ile yenilikgilik arasinda pozitif
yonlu bir iligki vardir. Esneklik (r:,453; p<0,01) ile yenilik¢ilik arasinda pozitif
yonlu bir iligki oldugu gorulmektedir. Karhlik performansi (r:,427; p<0,01) ile
maliyet avantaji arasinda pozitif yonlG bir iligki vardir. Karlihk performansi
(r:;,564; p<0,01) ile pazar performansi arasinda pozitif yonla bir iliski oldugu
gorulmektedir. Ayni zamanda degiskenlere iligkin ortalama ve standart
sapmalarda hesaplanmistir. Bu bulgular da Tablo 7.12’de gorilmektedir.



Tablo. 7.18. Degiskenler Arasi Korelasyonlar

75

_ _ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17
1 TARAMA YOGUNLUGU
2 | PLANLAMA ESNEKLIGI | 306+~
3 | KATILIMCILIK 443+ | 154+
4 | BICIMSELLESME 572%* | 142** | 503**
5 gg;‘zmeEDAN 462 | 286** | 483** | 478**
6 | ONCULUK 418> | 164** | 269%* | 279** | 397"
7 | ANALIZCILIK 220%+ | 110+ | 201%* | 203%* | 186+ | 185%*
8 | TEPKICILIK ,043 ,059 019 ,060 048 | -027 | 356**
9 LFZ'TNOLOJ'K DEGISIM | 0g++ 066 | 242** | 352 | 227** | A70** | A72** 098
10 | PAZAR KARMASIKLIGI | 176+ + 032 | 212** | 270** | 159** | 104* | 234** | 149** | 494**
11 | REKABETIN SIDDETI 063 | 150 ** 032 085 042 081 | ,106* | ,189** 021 | ,210**
12 | TESLIMAT Hizl 314 % | 137** | 194** | 314** | 223** | 293** ,091 055 | 172%* 048 | -056
13 | YENILIKGILIK 336** | 140** | ,329** | 381** | 365** | 408** 073 | -001 | 332%* | 227** 091 | ,369**
14 | MALIYET AVANTAJI 211** | 109* | 204** | 286** | 210** | 187** | A72** | 126*| ,110* | 176** 084 | 302** | 316**
15 | KALITE 355** | 205%* | 286** | 258** | 213** | 193** | ,100* 011 ,010 ,041 033 | 286%* | 253** | 322**
16 | ESNEKLIK 272** | 220** | 249** | 319** | 339** | 234** | 215** 060 | 105* | 216** | 217** | 229** | 453** | 433** | 359**
17 | PAZAR PERFORMANSI | 351+« | 205+* | 227+* | 255** | 266** | 385** 045 | 038 097 010 | -052 | 448** | 442** | 285** | 352** | 247**
18 | KARLILIK 226** | 057 | 185%** | 242** | 169%* | 201** | 006 | 065 | A51** | 07+ | 1637 | 414+ | 3e2¢+ | a27++ | 208%* | 200** | 564

** p<0,01 (Cift Ynlu Kuyruk Test)

* p<0,05 (Cift Yonli Kuyruk Testi)
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7.4. Hipotezlerin Testleri

Olusan model teorik modelde ortaya konulan dediskenler arasindaki
iliskilere yonelik yapilan analizler sonucu meydana getiriimigtir. Basit
regresyon analizi korelasyon analizindeki iki degisken arasindaki bire bir
iligkinin yonu ve gucu hakkinda bilgi saglarken, coklu regresyon analizi iki
veya daha fazla bagimsiz degiskenin bir baska bagimli degisken Gzerindeki
etkilerinin arastirildigi bir analizdir (Hair, Bush ve Ortinau, 2003). Tablolardaki
F degerleri kurulan modelin istatistiksel olarak anlamli olup olmadigini
gostermektedir (p<0,01 veya p<0,05). R? degeri (belirlilik veya tanimlayicilik
katsayisi) bagimli degiskendeki degisimin bagimsiz degiskenler tarafindan

ne kadar tanimlanabildigini gésteren bir dlgtdur.

7.41 Stratejik Planlama Bilesenlerinin imalat
Performansina Etkileri

Bu kisimda stratejik planlama bilesenlerinin (tarama yogunlugu,
planlama esnekligi, katilimcilik, bicimsellesme ve hatalardan 6grenme) imalat
performansina (esneklik, kalite, maliyet, yenilik ve teslimat hizi) etkilerini

regresyon yontemiyle test edeceqgiz.

7.4.1.1 Stratejik Planlama Bilesenlerinin Esneklik
Performansina Etkileri

Stratejik planlama bilesenlerinin esneklik performansi Uzerindeki etkisini
gOstermek Uzere yapilan regresyon analizi neticesinde, modelin istatistiksel
olarak anlamh oldugu gorulmektedir. Analiz sonuglarina goére planlama
esnekligi, bicimsellesme ve hatalardan 6grenmenin, esneklik Uzerinde olumlu
etkisinin oldugu (p < 0,05); tarama yogdunlugu ve bigimsellesmenin ise

istatistiksel olarak anlamli olmadigi ortaya ¢ikmaktadir (Tablo 7.19).
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Tablo 7.19. Stratejik Planlama Bilesenlerinin Esneklik Performansina Etkileri
(H1 Grubu Hipotezlerin Testi)

BAGIMLI DEGISKEN: ESNEKLIK PERFORMANSI
BAGIMSIZ
DEGISKENLER:
STRATEJIK PLANLAMA | STANDARDIZE T DEGERI P DEGERI HIPOTEZLERIN
BILESENLERI BETA KATSAYILARI KABUL / RED
DURUMU
TARAMA YOGUNLUGU ,030 489 ,625 H1a Red
PLANLAMA ESNEKLIGI ,126 2,562 ,011 H1b Kabul
KATILIMCILIK ,038 ,669 ,504 H1c Red
BICIMSELLESME 175 2,864 ,004 H1dKabul
HATALARDAN H1e Kabul
BERENME ,187 3,252 ,001
R2:,165 F:15,531 P:,000

7.4.1.2 Stratejik Planlama Bilesenlerinin Kalite
Performansina Etkileri

Stratejik planlama bilesenlerinin kalite performansi Gzerindeki etkisini

gOstermek Uzere yapilan regresyon analizi neticesinde, modelin istatistiksel

olarak anlamli

yogunlugu,

oldugu gorilmektedir. Analiz sonuglarina goére tarama

planlama esnekligi ve katilimciligin kalite Uzerinde olumlu

etkisinin oldugu (p < 0,05); bicimsellesme ve hatalardan 6Jrenmenin

istatistiksel olarak anlamli olmadigi ortaya ¢cikmaktadir (Tablo 7.20).

Tablo 7.20. Stratejik Planlama Bilesenlerinin Kalite Performansina Eftkileri
(H2 Grubu Hipotezlerin Testi)

BAGIMLI DEGISKEN: KALITE PERFORMANSI
BAGIMSIZ
DEGISKENLER:
STRATEJIK PLANLAMA | STANDARDIZE | TDEGERI | P DEGERiI | HIPOTEZLERIN KABUL
BILESENLERI BETA / RED DURUMU
KATSAYILARI

TARAMA YOGUNLUGU 214 3,584 ,000 H2a Kabul
PLANLAMA ESNEKLIGI 211 4,326 ,000 H2b Kabul

KATILIMCILIK ,156 2,779 ,006 H2c Kabul

BiCIMSELLESME ,049 ,804 422 H2d Red
HATALARDAN H2e Red
BERENME -,044 776 438
R2:,186 F:17,954 P:,000
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7.4.1.3 Stratejik Planlama Bilesenlerinin Maliyet
Performansina Etkileri

Stratejik planlama bilesenlerinin maliyet performansi Uzerindeki etkisini
gOstermek Uzere yapilan regresyon analizi neticesinde, modelin istatistiksel
olarak anlamli  oldugu goériimektedir. Analiz  sonuglarina  gore
bicimsellesmenin, maliyet Uzerinde olumlu etkisinin oldugu (p < 0,05);
bicimsellesmenin istatistiksel olarak anlamli olmadigi ortaya c¢ikmaktadir
(Tablo 7.21).

Tablo 7.21. Stratejik Planlama Bilesenlerinin Maliyet Performansina Etkileri
(H3 Grubu Hipotezlerin Testi)

BAGIMLI DEGISKEN: MALIYET PERFORMANSI
BAGIMSIZ
DEGISKENLER:
STRATEJIK PLANLAMA | STANDARDIZE | T DEGERI P DEGERiI | HIPOTEZLERIN
BILESENLERI BETA KABUL / RED
KATSAYILARI DURUMU

TARAMA YOGUNLUGU ,027 424 671 H3a Red
PLANLAMA ESNEKLIGI ,046 ,891 374 H3b Red

KATILIMCILIK ,051 ,855 ,393 H3c Red

BiCIMSELLESME 211 3,310 ,001 H3d Kabul
HATALARDAN H3e Red
BERENME ,059 ,990 ,323
R2:,094 F: 8,153 P:,000

7.4.1.4 Stratejik Planlama Bilegsenlerinin Yenilik
Performansina Etkileri

Stratejik planlama bilesenlerinin yenilik performansi Gzerindeki etkisini
gOstermek Uzere yapilan regresyon analizi neticesinde, modelin istatistiksel
olarak anlamli oldugu gorulmektedir. Analiz sonuglarina gore bigcimsellesme
ve hatalardan 6grenmenin, yenilik Uzerinde olumlu etkisinin oldugu (p <
0,05); tarama yogunlugu, planlama esnekligi ve katimcihgin istatistiksel

olarak anlaml olmadigi ortaya ¢ikmaktadir (Tablo 7.22).
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Tablo 7.22. Stratejik Planlama Bilesenlerinin Yenilik Performansina Etkileri
(H4 Grubu Hipotezlerin Testi)

BAGIMLI DEGISKEN: YENILIK PERFORMANSI
BAGIMSIZ DEGISKENLER:
STRATEJIK PLANLAMA STANDARDIZE | T DEGERI P DEGERi | HIPOTEZLERIN
BILESENLERI BETA KABUL / RED
KATSAYILARI DURUMU
TARAMA YOGUNLUGU ,097 1,646 ,101 H4a Red
PLANLAMA ESNEKLIGI ,017 ,360 ,719 H4b Red
KATILIMCILIK 104 1,882 ,061 H4c Red
BiGCIMSELLESME ,186 3,123 ,002 H4d kabul
HATALARDAN OGRENME 176 3,132 ,002 H4e kabul
R2:,205 F:20,276 P:,000

7.4.1.5 Stratejik Planlama Bilegsenlerinin Teslimat
Performansina Etkileri

Stratejik planlama bilesenlerinin teslimat hizi Uzerindeki etkisini
gOstermek Uzere yapilan regresyon analizi neticesinde, modelin istatistiksel
olarak anlamli oldugu goérulmektedir. Analiz sonuglarina gore tarama
yogunlugu ve bigcimsellesmenin, teslimat hizi Gzerinde olumlu etkisinin oldugu
(p < 0,05); planlama esnekligi, katihmcilik ve hatalardan 6grenmenin

istatistiksel olarak anlamli olmadi§i ortaya ¢ikmaktadir (Tablo 7.23).

Tablo 7.23. Stratejik Planlama Bilesenlerinin Teslimat Hizina Etkileri
(H5 Grubu Hipotezlerin Testi)

i BAGIMLI DEGISKEN: TESLIMAT PERFORMANSI
BAGIMSIZ
DEGISKENLER:
STRATEJIK STANDARDIZE | T DEGERI P DEGERI HIPOTEZLERIN KABUL
PLANLAMA BETA / RED DURUMU
BILESENLERI KATSAYILARI
TARAMA H5a Kabul
YOSUNLUGU 74 2,826 ,005
PLANLAMA H5b Red
ESNEKLIGI ,046 ,904 ,366
_KATILIMCILIK -,006 -,109 913 H5c Red
BiCIMSELLESME 192 3,082 ,002 H5d Kabul
HATALARDAN H5e Red
BERENME ,040 ,684 494

R2:,129 F:11,68 P:,000
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Tablo 7.24. Stratejik Planlama Bilesenlerinin imalat Performansina Etkileri

Hipotez H1 Stratejik planlama bilesenleri esneklik performansini artirir.
Hipotez H1a Tarama yogunlugu esneklik performansini artirir Red
Hipotez H1b Planlama esnekligi esneklik performansini artirir. Kabul
Hipotez H1c Katimcilik esneklik performansini artirir. Red
Hipotez H1d Bicimsellesme esneklik performansini artirir. Kabul
Hipotez H1e Hatalardan 6grenme esneklik performansini artirir. | Kabul
Hipotez H2 Stratejik planlama bilesenleri kalite performansini artirir.
Hipotez H2a Tarama yogunlugu kalite performansini artirir. Kabul
Hipotez H2b Planlama esnekligi kalite performansini artirir. Kabul
Hipotez H2c Katilimcilik kalite performansini artirir. Kabul
Hipotez H2d Bicimsellesme kalite performansini artirir. Red
Hipotez H2e Hatalardan 6grenme kalite performansini artirir. Red
Hipotez H3 Stratejik planlama bilesenleri maliyet performansini artirir
Hipotez H3a Tarama yogunlugu maliyet performansini artirir. Red
Hipotez H3b Planlama esnekligi maliyet performansini artirir. Red
Hipotez H3c Katimcilik maliyet performansini artirir. Red
Hipotez H3d Bicimsellesme maliyet performansini artirir. Kabul
Hipotez H3e Hatalardan 6grenme maliyet performansini artirir. Red
Hipotez H4 Stratejik planlama bilesenleri yenilik performansini artirir.
Hipotez H4a Tarama yogunlugu yenilik performansini artirir. Red
Hipotez H4b Planlama esnekligi yenilik performansini artirir. Red
Hipotez H4c Katihmcilik yenilik performansini artirir. Red
Hipotez H4d Bicimsellesme yenilik performansini artirir. Kabul
Hipotez H4e Hatalardan 6grenme yenilik performansini artirir. Kabul
Hipotez H5 Stratejik planlama bilesenleri teslimat hizi performansini
artirir.
Hipotez H5a Tarama yogunlugu teslimat hizi performansini | Kabul
rtirir.
Hipotez H5b I?’Ianlama esnekligi teslimat hizi performansini | Red
artirir.
Hipotez H5c Katilimcilik teslimat hizi performansini artirir. Red
Hipotez H5d Bicimsellesme teslimat hizi performansini artirir. Kabul
Hipotez H5e Hatalardan 6grenme teslimat hizi performansini | Red
artirir.
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7.4.2 Strateji Tiplerinin imalat Performansina
Etkileri

Bu kisimda strateji tiplerinin (6ncultk, analizcilik ve tepkicilik) imalat
performansina (esneklik, kalite, maliyet, yenilik ve teslimat hizi) etkilerini

regresyon yontemiyle test edecegiz.

7.4.2.1 Strateji Tiplerinin Esneklik Performansina
Etkileri

Strateji tiplerinin esneklik performansi Uzerindeki etkisini gostermek
Uzere yapilan regresyon analizi neticesinde, modelin istatistiksel olarak
anlamli  oldugu goérulmektedir. Analiz sonuglarina goére Onculik ve
analizciligin esneklik Gzerinde olumlu etkisinin oldugu (p < 0,05); tepkiciligin

istatistiksel olarak anlamli olmadigi ortaya ¢cikmaktadir (Tablo 7.25).

Tablo 7.25. Strateji Tiplerinin Esneklik Performansina Etkileri (H6 Grubu
Hipotezlerin Testi)

BAGIMLI DEGISKEN: ESNEKLIK PERFORMANSI
BAGIMSIZ
DEGISKENLER:
STRATEJI TIPLERI | STANDARDIZE | T DEGERI P DEGERI HIPOTEZLERIN KABUL /
BETA RED DURUMU
KATSAYILARI
ONCULUK ,201 4,090 ,000 H6a Kabul
ANALIZCILIK 178 3,381 ,001 H6b Kabul
TEPKICILIK ,002 ,035 ,972 H6c Red
R2:,085 F:12,325 P:,000

7.4.2.2 Strateji Tiplerinin Kalite Performansina
Etkileri

Strateji tiplerinin kalite performansi Uzerindeki etkisini gostermek Uzere
yapilan regresyon analizi neticesinde, modelin istatistiksel olarak anlaml
oldugu goérulmektedir. Analiz sonuglarina gore onculigun kalite Gzerinde
olumlu etkisinin oldugu (p < 0,05); analizcilik ve tepkiciligin istatistiksel olarak

anlamli olmadigi ortaya ¢ikmaktadir (Tablo 7.26).
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Tablo 7.26. Strateji Tiplerinin Kalite Performansina Etkileri (H7 Grubu
Hipotezlerin Testi)

BAGIMLI DEGISKEN: KALITE PERFORMANSI
BAGIMSIZ
DEGISKENLER:
STRATEJI STANDARDIZE | T DEGERI P DEGERiI | HIPOTEZLERIN KABUL /
TIPLERI BETA RED DURUMU
KATSAYILARI
ONCULUK ,180 3,581 ,000 H7a Kabul
ANALIZCILIK ,069 1,291 ,197 H7b Red
TEPKICILIK -,009 -,170 ,865 H7c Red
R2:.042 F:5,733 P:,001

7.4.2.3 Strateji Tiplerinin Maliyet Performansina

Etkileri

Strateji tiplerinin maliyet performansi Uzerindeki etkisini gdstermek

Uzere yapilan regresyon analizi neticesinde, modelin istatistiksel olarak

anlamli

oldugu gorulmektedir.

Analiz sonuglarina goére oOnculuk ve

analizciligin maliyet Uzerinde olumlu etkisinin oldugu (p < 0,05); tepkiciligin

istatistiksel olarak anlamli olmadigi ortaya ¢cikmaktadir (Tablo 7.27).

Tablo 7.27. Strateji Tiplerinin Maliyet Performansina Etkileri (H8 Grubu
Hipotezlerin Testi)

BAGIMLI DEGISKEN: MALIYET PERFORMANSI
BAGIMSIZ
DEGISKENLER:
STRATEJI STANDARDIZE | T DEGERI P DEGERI HIPOTEZLERIN KABUL /
TIPLERI BETA RED DURUMU
KATSAYILARI
ONCULUK ,169 3,399 ,001 H8a Kabul
ANALIZCILIK ,108 2,033 ,043 H8b Kabul
TEPKICILIK ,092 1,751 ,081 H8c Red
R2:,062 F:8,686 P:,000
7.4.2.4 Strateji Tiplerinin Yenilik Performansina
Etkileri

Strateji tiplerinin yenilik performansi Uzerindeki etkisini gdstermek Uzere

yapilan regresyon analizi neticesinde, modelin istatistiksel olarak anlaml

oldugu gorulmektedir. Analiz sonuglarina goére onculugun yenilik Gzerinde
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olumlu etkisinin oldugu (p < 0,05); analizcilik ve tepkiciligin istatistiksel olarak

anlamli olmadigi ortaya ¢ikmaktadir (Tablo 7.28).

Tablo 7.28. Strateji Tiplerinin Yenilik Performansina Etkileri (H9 Grubu
Hipotezlerin Testi)

BAGIMLI DEGISKEN: YENILIK PERFORMANSI
BAGIMSIZ
DEGISKENLER:
STRATEJI TiPLERI STANDARDIZE | T DEGERI P DEGERI HIPOTEZLERIN
BETA KABUL / RED
KATSAYILARI DURUMU
ONCULUK ,399 8,547 ,000 H9a Kabul
ANALIZCILIK ,031 ,630 ,529 H9b Red
TEPKICILIK -,091 -1,859 ,064 H9c Red
R2:,173 F:27,681 P:,000

7.4.2.5 Strateji Tiplerinin Teslimat Performansina
Etkileri

Strateji tiplerinin teslimat hizi Uzerindeki etkisini gostermek Uzere
yapilan regresyon analizi neticesinde, modelin istatistiksel olarak anlaml
oldugu gorulmektedir. Analiz sonuglarina gore Onculugun teslimat hizi
uzerinde olumlu etkisinin oldugu (p < 0,05); analizcilik ve tepkiciligin

istatistiksel olarak anlamli olmadigi ortaya ¢ikmaktadir (Tablo 7.29).

Tablo 7.29. Strateji Tiplerinin Teslimat Hizina Etkileri (H10 Grubu
Hipotezlerin Testi)

BAGIMLI DEGISKEN: TESLIMAT PERFORMANSI
BAGIMSIZ
DEGISKENLER:
STRATEJI STANDARDIZE | T DEGERI P DEGERI HIPOTEZLERIN
TIPLERI BETA KABUL / RED
KATSAYILARI DURUMU
ONCULUK ,292 5,949 ,000 H10a kabul
ANALIZCILIK ,017 ,318 ,750 H10b Red
TEPKICILIK ,057 1,101 271 H10c Red

R2:,090 F:13,079 P:,000
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Sekil 7.2. Olusan Model: Strateji Tiplerinin imalat Performansina Etkileri

Tablo 7.30. Strateji Tiplerinin imalat Performansina Etkileri

Hipotez H6 Strateji tipleri esneklik performansini artirir.

Hipotez H6a Onciilik esneklik performansini artirir. Kabul
Hipotez H6b Analizcilik esneklik performansini artirir. Kabul
Hipotez H6c Tepkicilik esneklik performansini artirir. Red
Hipotez H7 Strateji tipleri kalite performansini artirir.

Hipotez H7a Onclilik kalite performansini artirir. Kabul
Hipotez H7b Analizcilik kalite performansini artirir. Red
Hipotez H7c Tepkicilik kalite performansini artirir. Red
Hipotez H8 Strateji tipleri maliyet performansini artirir.

Hipotez H8a Oncuilik maliyet performansini artirir. Kabul
Hipotez H8b Analizcilik maliyet performansini artirir. Kabul
Hipotez H8c Tepkicilik maliyet performansini artirir. Red
Hipotez H9 Strateji tipleri yenilik performansini artirir.

Hipotez H9a Onclilik yenilik performansini artirir. Kabul
Hipotez H9b Analizcilik yenilik performansini artirir. Red
Hipotez H9c Tepkicilik yenilik performansini artirir. Red
Hipotez H10 Strateji tipleri teslimat hizi performansini artirir.

Hipotez H10a | Oncililiik teslimat hizi performansini artirir. Kabul
Hipotez H10b | Analizcilik teslimat hizi performansini artirir. Red
Hipotez H10c | Tepkicilik teslimat hizi performansini artirir. Red
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7.4.3 imalat Performansinin Firma Genel
Performansina Etkileri

Bu kisimda imalat performansi bilesenlerinin (esneklik, kalite, maliyet,
yenilik ve teslimat hizi) firma genel performansina (pazar performansi, karllik

performansi) etkilerini regresyon yontemiyle test edecegiz.

7.4.3.1 imalat Performansinin Pazar
Performansina Etkileri

imalat performansi bilesenlerinin pazar performansi (izerindeki etkisini
gOstermek Uzere yapilan regresyon analizi neticesinde, modelin istatistiksel
olarak anlamli oldugu goérilmektedir. Analiz sonuglarina gore kalite, yenilik ve
teslimat hizinin pazar performansi Uzerinde olumlu etkisinin oldugu (p <
0,05); esneklik ve maliyet avantajinin istatistiksel olarak anlamh olmadigi
ortaya ¢ikmaktadir (Tablo 7.31).

Tablo 7.31. imalat Performansinin Pazar Performansina Etkileri
(H11 Grubu Hipotezlerin Testi)

BAGIMLI DEGISKEN: PAZAR PERFORMANSI
BAGIMSIZ
DEGISKENLER:
IMALAT STANDARDIZE | T DEGERI P DEGERI HIPOTEZLERIN KABUL /
PERFORMANSI BETA RED DURUMU
BOYUTLARI KATSAYILARI
ESNEKLIK -,048 -,953 ,341 H11a Red
KALITE ,195 4,246 ,000 H11b Kabul
MALIYET ,068 1,430 153 H11c Red
YENILIK ,291 5,963 ,000 H11d Kabul
TESLIMAT HizI 276 5,979 ,000 H11e Kabul
R2:,329 F:38,565 P:,000
7.4.3.2 Imalat Performansinin Karlilik

Performansina Etkileri

imalat performansi bilesenlerinin karllik performansi tizerindeki etkisini
gOstermek Uzere yapilan regresyon analizi neticesinde, modelin istatistiksel

olarak anlamli oldugu gorulmektedir. Analiz sonuglarina gore esneklik,
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maliyet, yenilik ve teslimat hizinin karlihk performansi Uzerinde olumlu

etkisinin oldugu (p < 0,05); kalitenin istatistiksel olarak anlamli olmadigi
ortaya ¢cikmaktadir (Tablo 7.32).

Tablo 7.32. imalat Performansinin Karlilik Performansina Etkileri
(H12 Grubu Hipotezlerin Testi)

BAGIMLI DEGISKEN: KARLILIK PERFORMANSI
BAGIMSIZ
DEGISKENLER:
IMALAT STANDARDIZE | T DEGERI P DEGERI HIPOTEZLERIN
PERFORMANSI | BETA KABUL / RED
BOYUTLARI KATSAYILARI DURUMU
ESNEKLIK -,108 -2,123 ,034 H12a Kabul
KALITE ,012 ,262 794 H12b Red
MALIYET ,315 6,540 ,000 H12c Kabul
YENILIK ,246 4,981 ,000 H12d Kabul
TESLIMAT HizZI ,249 5,335 ,000 H12e Kabul
R2:,315 F:36,168 P:,000
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Sekil 7.3. Olusan Model: imalat Performansinin
Genel Firma Performansina Etkileri



Tablo 7.33. imalat Performansinin Firma Genel Performansina Etkileri

Hipotez H11 imalat performansi pazar performansini artirir.

Hipotez H11a | Esneklik performansi pazar performansini artirir. Red
Hipotez H11b | Kalite performansi pazar performansini artirir. Kabul
Hipotez H11c | Maliyet performansi pazar performansini artirir. Red
Hipotez H11d | Yenilik performansi pazar performansini artirir, Kabul
Hipotez H11e | Teslimat hizi pazar performansini artirir. Kabul
Hipotez H12 imalat performansi karlilik performansini artirir.

Hipotez H12a | Esneklik performansi karlilik performansini artirir. Kabul
Hipotez H12b | Kalite performansi karlilik performansini artirir. Red
Hipotez H12c | Maliyet performansi karlilik performansini artirir. Kabul
Hipotez H12d | Yenilik performansi karlilik performansini artirir. Kabul
Hipotez H12e | Teslimat hizi karlihk performansini artirir. Kabul
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7.5 Hipotezlendirilmemis iliskilerin Analizi

Bu kisimda stratejik yonetim degiskenlerinin dogrudan genel firma

performansina etkilerine deginecegiz.

7.5.1 Stratejik Yonetim Degiskenlerinin ve Kontrol
Degiskenlerinin Pazar Performansina Etkileri

Stratejik yonetim degiskenlerinin ve kontrol dediskenlerinin pazar
performansi Uzerindeki etkisini gostermek Uzere yapilan regresyon analizi
istatistiksel olarak anlamli ¢ikmigtir. Tarama yogunlugu, planlama esnekligi
ve analizciligin pazar performansi Uzerine olumlu etkisi oldugu (p < 0,05)
ortaya ¢cikmistir (Tablo 7.34).



Tablo 7.34. Stratejik Yonetim Degiskenlerinin ve Kontrol Degiskenlerinin

Pazar Performansina Etkileri

. BAGIMLI DEGISKEN: PAZAR PERFORMANSI
BAGIMSIZ
DEGISKENLER:
STRATEJIK STANDARDIZE | T DEGERI P DEGERI ANLAMLI ETKIi
YONETIM VE BETA DURUMU: OLUMLU /
KONTROL KATSAYILARI OLUMSUZ
DEGISKENLERI
TARAMA OLUMLU
YOSUNLUGU ,158 2,584 ,010
PLANLAMA OLUMLU
ESNEKLIGI 111 2,282 ,023
KATILIMCILIK ,044 ,789 430
BIiGIMSELLESME ,073 1,186 ,236
HATALARDAN
OERENME 014 ,243 ,808
ONCULUK 286 5,547 ,000 OLUMLU
ANALIZCILIK -,061 -1,215 ,225
TEPKICILIK -,003 -,060 ,952
TEKNOLOJIK
DEGISIM HIZI ,007 ,136 ,892
PAZAR
KARMASIKLIGI -052 -,963 336
REKABETIN
SIDDETI -,093 -1,952 ,052
R2:,223 F:10,123 P:,000

7.5.2 Stratejik Yonetim Degiskenlerinin ve Kontrol
Degiskenlerinin Karliik Performansina Etkileri

Stratejik yonetim degiskenlerinin ve kontrol degiskenlerinin karhlik
performansi Uzerindeki etkisini gostermek Uzere yapilan regresyon analizi
istatistiksel olarak anlamli ¢ikmistir. Bigimsellesme ve oOnculugun karlihik
performansi Uzerinde olumlu etkisi oldugu (p < 0,05) ancak Kkontrol
degiskenlerinden rekabetin siddetinin karlilik performansi Gzerinde olumsuz

bir etkisi oldugu ortaya ¢cikmistir (Tablo 7.35).
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Tablo 7.35. Stratejik Yonetim Degiskenlerinin Ve Kontrol Degiskenlerinin
Karhlik Performansina Etkileri

BAGIMLI DEGISKEN: KARLILIK PERFORMANSI
BAGIMSIZ
DEGISKENLER:
STRATEJIK STANDARDIZE | TDEGERI | PDEGERi | ANLAMLIETKI
YONETIM VE BETA DURUMU: OLUMLU
KONTROL KATSAYILARI / OLUMSUZ
DEGISKENLERI
TARAMA
YOGUNLUGU ,070 1,084 ,279
PLANLAMA
ESNEKLIGI ,017 ,335 ,738
KATILIMCILIK ,042 713 AT7
BICIMSELLESME ,139 2,142 ,033 OLUMLU
HATALARDAN
OERENME -,019 -,306 ,760
ONCULUK 137 2,515 012 OLUMLU
ANALIZCILIK -,007 -,138 ,890
TEPKICILIK ,089 1,710 ,088
TEKNOLOJIK
DEGISIM HizI 024 429 668
PAZAR
KARMASIKLIGI 059 1,040 299
REKABETIN OLUMSUZ
SIDDETI -,222 -4,423 ,000
R2:,134 F:5,434 P:,000

7.6 Hipotezlendiriimemis Farklarin Analizi

Bu kisimda firma buyuklagu ve firma yasinin diger faktorler Gzerindeki
etkisini incelemek tzere ANOVA ve Duncan testleri yapilmistir. Post-hoc
Duncan testi sonuglari, yapilan ANOVA testinde bulunan anlamli farklarin
hangi kategoriler arasinda oldugunu ortaya koymustur. Buna gdre bulunan

tum sonuglar asagida ayrintili bir sekilde ele alinmigtir.

7.6.1 Firma Yasi ile Diger Faktérlerin Kiyaslanmasi

Burada firma yasina yonelik varyans analizi (ANOVA) ve Duncan testi

sonuglari ele alinacaktir.
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_ 7.6.1.1 Firma Yasi ve Firmadaki Personel Sayisi ile
ligili ANOVA ve Duncan Testi Analiz Sonuglari

Tablo 7.36. Firma Yasi ve Firmadaki Personel Sayisi ile ilgili ANOVA ve Duncan
Analiz Sonugclari

GRUP ORTALAMALARI
FIRMA YASI Adet Nispeten Kiigiik Firmalar Nispeten Biiyuik Firmalar
Yeni (0-9) 111 87,9099
Geng (10-29) 182 169,5934
Olgun (+30) 97 477,4948
ANOVA F:12,65 P:0,00

Kurulali 30 yildan daha fazla sure ge¢mis olan olgunlasmis firmalarda
ortalama personel sayisi gen¢ ve yeni kurulmus firmalara kiyasla oldukga
yuksektir. Buna go6re firmalar yaslandikga personel sayisi agisindan
blaylumektedirler (Tablo 7.36).

7.6.1.2 Firma Yasi ve Analizcilik ile ilgili ANOVA ve
Duncan Testi Analiz Sonucglan

Tablo 7.37. Firma Yasi ve Analizcilik Ile ilgili ANOVA ve Duncan Analiz
Sonuglari

GRUP ORTALAMALARI
FIRMA YASI Adet Nispeten Diisiik Analizciler Nispeten Yiiksek Analizciler
Olgun (+30) 98 3,2592
Geng (10-29) 184 3,3000 3,3000
Yeni (0-9) 111 3,4667
ANOVA F:2,32 P:0,099

Kurulali 10 yildan az olmus yeni firmalarin analizcilik dizeyi daha yasli
firmalara gore anlaml sekilde daha fazla bulunmustur. Buna gore hata pay:i
nispeten yuksek de olsa yeni kurulmus firmalarin daha fazla bir arayis iginde
olduklari gértlmektedir (Tablo 7.37).
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7.6.1.3 Firma Yasi ve Tepkicilik ile ilgili ANOVA ve
Duncan Testi Analiz Sonuglan

Tablo 7.38. Firma Yasi ve Tepkicilik ile ilgili ANOVA ve Duncan Analiz
Sonuglari

GRUP ORTALAMALARI
FIRMA YASI Adet Nispeten Dusiik Tepkiciler Nispeten Yiksek Tepkiciler
Olgun (+30) 98 3,0714
Yeni (0-9) 111 3,2275 3,2275
Geng (10-29) 184 3,3410
ANOVA F:3,76 P:0,02

Kurulali 10 yildan az olmus yeni firmalarin tepkicilik duzeyi daha yasli
firmalara goére anlamli sekilde daha fazla bulunmustur. Buna goére vyeni
kurulmus firmalarin pazar ve rekabet sartlarina uyum saglayabilmek igin

daha fazla ¢aba icinde olduklari gorulmektedir (Tablo 7.38).

7.6.2 Firma Biiyuklugiu ile Diger Faktorlerin
Kiyaslanmasi

Burada firma buyukligine yonelik varyans analizi ve Duncan testi

sonuglari ele alinacaktir.

7.6.2.1 Firma Buyuklugu ve Firmadaki Personel
Sayisi lle llgili ANOVA ve Duncan Testi Analiz
Sonuglari

Tablo 7.39. Firma Biiyiikliigi ve Firmadaki Personel Sayisi ile ilgili ANOVA
ve Duncan Analiz Sonuglari

GRUP ORTALAMALARI
FIRMANIN . L . T
BUYUKLUGU Adet Nispeten Kii¢iik Firmalar Nispeten Biyiik Firmalar
Kiigiik (1-49) 163 28,2393
Orta (50-249) 163 117,4356
Biiyiik (250 +) 70 911,8714

ANOVA  F:78,78 P:0,00




93

250 kisiden fazla personel istihdam eden buylk firmalarda ortalama
personel sayisi orta ve kuguk firmalara kiyasla oldukga yuksektir (Tablo
7.39).

7.6.2.2 Firma Biiyiikliigii ve Firma Yasi ile ilgili
ANOVA ve Duncan Testi Analiz Sonuglari

Tablo 7.40. Firma Biiy(kligi ve Firma Yasi ile ilgili ANOVA ve Duncan
Analiz Sonuglari

] GRUP ORTALAMALARI
Bll:lgalllwlarﬂgu Adet Nispeten Geng¢ Firmalar Nispeten Yagh Firmalar
Kiigiik (1-49) 161 15,0559
Orta (50-249) 160 21,4938
Biyiik (250 +) 69 57,7391
ANOVA F:4,75 P:0,00

250 kisiden fazla personel istihdam eden buyuk firmalarin ortalama yasi
orta ve kuguk firmalara kiyasla oldukga yuksektir. Buna gore firmalar

yaslandikga personel sayisi agisindan buyumektedirler (Tablo 7.40).

~_7.6.2.3 Firma Buyuklugu ve Stratejik Plan Vadeleri
lle llgili ANOVA ve Duncan Testi Analiz Sonuglari

Tablo 7.41 Firma Blyiklugu ve Stratejik Plan Vadeleri ile ilgili ANOVA ve
Duncan Analiz Sonuglari

] GRUP ORTALAMALARI
BOYOKLOGD | Adet ksavade | ortavade Uzun vade
Kiicik (1-49) 163 1,0264
Orta (50-249) 162 2.2407
Biiyuk (250 +) 68 27353
ANOVA F:17,70 P:0,00

Klaguk firmalar stratejik planlarini kisa vadeli yaparken buyuk firmalar ise
stratejik planlarini uzun vadeli yapmaktadirlar. Goruldigu tUzere tim isletme

turleri arasinda ortalamalar anlamli derecede farkhdir (Tablo 7.41).
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Tablo 7.42 Biiylkliik ile Stratejik Plan Vadeleri Arasinda Capraz Tablo

FIRMANIN BUYUKLUGU

. Kiigiik Orta Biyiik
PLAN VADELERI (1-49) (50-249) (250 +)
-1 38,7% 22,2% 10,3%
1-3 41,7% 42,6% 32,4%
3-5 8,0% 24.1% 30,9%
5+ 11,7% 11,1% 26,5%
Sitiin yizdeleri toplami 100,0% 100,0% 100,0%

Kaguk firmalarin %38,7’si 1 yildan daha kisa vadeli planlar yaparken, orta
buyuklukteki firmalar %25,1’lik bir oranla 3-5 yillik orta vadeli planlar, bayuk
firmalar ise %26,5’lik bir oranla 5 ve daha uzun vadeli planlar yapmaktadirlar
(Tablo 7.42).

7.6.2.4 Firma Buyuklugu ve Stratejik Planlamada
Genel Mudurun Etkisi lle ligili ANOVA ve Duncan
Testi Analiz Sonugclari

Tablo 7.43. Firma BuyUuklugu ve Stratejik Planlamada Genel Mudurun Etkisi
lle llgili ANOVA ve Duncan Analiz Sonuglari

GRUP ORTALAMALARI
.. Stratejik
. Stratejik
FIRMANIN Stratejik Planlamada | )5 a4, Planlamada
VTl TR Adet Genel Mudurin e Genel Mudiriin
BUYUKLUGU - A . Genel Mudirin . .
disik etki yluzdesi - . yuksek etki
orta etki ylzdesi N .
yuzdesi
Biiyik (250 +) 54 26,2037
Orta (50-249) 111 37,6216
Kugiik (1-49) 119 47,7941
ANOVA F:13,66 P:0,00

Klguk firmalarin stratejik planlamasinda genel muadir orta ve blydk
isletmelere kiyasla olduk¢ca yuksek bir etki ylUzdesine sahipken buyuk
firmalarda da oldukga duguktur. Orta buyuklUkteki firmalarda ise bu duzey
orta seviyede gozukmektedir. Goruldugu Uzere tum isletme turleri arasinda

ortalamalar anlamli derecede farkhdir (Tablo 7.43).
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7.6.2.5 Firma Buyuklugu ve Stratejik Planlamada
Fonksiyonel Birimlerin Etkisi lle ligili ANOVA ve
Duncan Testi Analiz Sonuglari

Tablo 7.44 Firma Buyukligu ve Stratejik Planlamada Fonksiyonel Birimlerin
Etkisi lle llgili ANOVA ve Duncan Analiz Sonuglari

GRUP ORTALAMALARI
FIRMANIN Stratejik Planlamada Stratejik Planlamada
T P Adet FONKSIYONEL birimlerin FONKSIYONEL birimlerin orta
BUYUKLUGU o o : A :
dusulk etki yuzdesi etki yuzdesi
Orta (50-249) 43 14,1860
Biiyuk (250 +) 30 16,8333
Kiicuk (1-49) 28 30,5357
ANOVA F:8,62 P:0,00

Klguk firmalarin stratejik planlamasinda fonksiyonel birimlerin etki
yuzdesi orta ve buyuk igletmelere kiyasla oldukga yuksek iken bu duzey

blyuk firmalarda kiguk firmalarin nerdeyse yarisi kadardir (Tablo 7.44).

7.6.2.6 Firma Buyuklugu ve Stratejik Planlamada
Satis Artirma Hedefi lle llgili ANOVA ve Duncan Testi
Analiz Sonugclari

Tablo 7.45. Firma BuyUuklugu ve Stratejik Planlamada Satig Artirma Hedefi ile
[lgili ANOVA ve Duncan Analiz Sonuglari

GRUP ORTALAMALARI
) o Satig artirma hedefine Satis artirma hedefine
FIRMANIN BUYUKLUGU Adet verilen 6nem yuzdesi daha verilen 6nem yuzdesi daha
disik olanlar yuksek olanlar

Biyiik (250 +) 47 20,2128

Orta (50-249) 128 26,6172
Kiigiik (1-49) 123 32,0325

ANOVA F:7,63 P:0,00

Klguk ve orta buyuklikteki isletmeler satig artirma hedefine yonelik
stratejik planlar yaparken buyuk igletmelerde bu dizey daha dusuk
seviyededir. (Tablo 7.45).



96

7.6.2.7 Firma Buyuklugu ve Stratejik Planlamada
Musterileri Kullanma lle ligili ANOVA ve Duncan Testi
Analiz Sonugclari

Tablo 7.46. Firma Buyuklugu ve Stratejik Planlamada Bilgi Kaynagi Olarak
Musterileri Kullanma lle ligili ANOVA ve Duncan Analiz Sonuglari

GRUP ORTALAMALARI
) o Bilgi kaynagi olarak Bilgi kaynagi
FIRMANIN BUYUKLUGU Adet musterileri kullanma ylzdesi | olarak musterileri kullanma
disulk olanlar yuzdesi daha yiiksek olanlar
Biiyik (250 +) 65 41,2154
Orta (50-249) 155 48,8258
Kiigiik (1-49) 146 49,8630
ANOVA F:3,19 P:0,04

Buyuk firmalarin stratejik planlarini yaparken sozlu bilgi kaynagi olarak
mugterilere basvurma yuzdesi kuglik ve orta igletmelere nispeten daha
dusuktdr. (Tablo 7.46).

7.6.2.8 Firma Buyuklugu ve Stratejik Planlamada
Sanayi ve Ticaret Odasi Yayinlarini Kullanma lle llgili
ANOVA ve Duncan Testi Analiz Sonuclari

Tablo 7.47. Firma Buyuklugu ve Stratejik Planlamada Bilgi Kaynagi Olarak
Sanayi ve Ticaret Odasi Yayinlarini Kullanma lle ligili ANOVA ve Duncan
Analiz Sonuglari

GRUP ORTALAMALARI
. Bilgi kaynagi olarak sanayi Bilgi kaynagi olarak sanayi ve
FIRMANIN Adet ve ticaret odasi yayinlarini ticaret odasi yayinlarini
BUYUKLUGU kullanma yulizdesi disuk kullanma ylizdesi daha yuiksek
olanlar olanlar
Buytk (250 +) 49 20,2041
Orta (50-249) 119 27,4034
Kiiciik (1-49) 117 40,5556
ANOVA F:13,29 P:0,00

Klguk firmalarda yazili bilgi kaynagi olarak sanayi ve ticaret odasi yayinlarini
kullanma yuzdesi orta ve buyuk isletmelere nazaran oldukg¢a ylksek iken

blyuk isletmelerde de oldukga dusuktar (Tablo 7.47).
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7.6.2.9 Firma Buyuklugu ve Stratejik Planlamada
Gazete ve Dergileri Kullanma lle ligili ANOVA ve
Duncan Testi Analiz Sonuglari

Tablo 7.48. Firma BuyUuklugu ve Stratejik Planlamada Bilgi Kaynagi Olarak
Gazete ve Dergileri Kullanma lle llgili ANOVA ve Duncan Analiz Sonuglari

GRUP ORTALAMALARI
. - o Bilgi kaynagi olarak gazete ve
IRMANN |y | BIONES ol gazet
BUYUKLUGU . N kullanma ylzdesi
yuzdesi distk olanlar M
daha yiksek olanlar
Biiyuk (250 +) 32 15,1563
Orta (50-249) 58 15,3621
Kigik (1-49) 60 22,4167

ANOVA F:5,46 P:0,00

Blyuk firmalarin stratejik planlarini yaparken yazili bilgi kaynagi olarak
gazete ve dergileri kullanma ylUzdesi orta buyuklukteki firmalarla neredeyse

ayni iken kuguk firmalarda nispeten daha yuksektir (Tablo 7.48).

_ 71.6.2.10 Firma Buyuklugu ve Stratejik Planlamada
Universite Yayinlarini Kullanma lle llgili ANOVA ve
Duncan Testi Analiz Sonuglar

Tablo 7.49. Firma Buyuklugu ve Stratejik Planlamada Bilgi Kaynagi Olarak
Universite Yayinlarini Kullanma lle ligili ANOVA ve Duncan Analiz Sonuglari

GRUP ORTALAMALARI
; Bilgi kaynagi olarak Universite Bilgi kaynagi olarak Universite
FIRMANIN " ) " )
VTl T Adet yayinlarini kullanma yizdesi yayinlarini kullanma ylUzdesi
BUYUKLUGU . -
dusuk olanlar daha yuksek olanlar
Biiytk (250 +) 13 7,9231
Orta (50-249) 30 16,8333
Kiigiik (1-49) 31 20,2581
ANOVA F:3,69 P:0,03

Blyuk isletmelerin yazili bilgi kaynagi olarak Universite yayinlarini kullanma
orani kuguk ve orta isletmelere Kkiyasla oldukca dusuk seviyede
bulunmaktadir (Tablo 7.49).
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_7.6.2.11 Firma Buyuklugu ve Tarama Yogunlugu
lle llgili ANOVA ve Duncan Testi Analiz Sonuglari

Tablo 7.50. Firma Bly(kligi ve Tarama Yogdunlugu ile ilgili ANOVA ve
Duncan Analiz Sonuglari

GRUP ORTALAMALARI
FIRMANIN
BUYUKLUGU Adet Diigiik Tarama Yogunlugu Yiiksek Tarama Yogunlugu
Kiigiik (1-49) 163 4,1009
Orta (50-249) 163 4,1567
Biyik (250 +) 70 4,3338

ANOVA F:4,59 P:0,01

Klguk ve orta isletmeler buyuk igletmelere nazaran daha duguk tarama
yogunluguna sahiptirler (Tablo 7.50).

~7.6.212 Firma Buyukligu ve Bicimsellesme ile
ligili ANOVA ve Duncan Testi Analiz Sonuglari

Tablo 7.51. Firma Bliy(kligu ve Bicimsellesme ile ilgili ANOVA ve Duncan
Analiz Sonuclari

_ _ GRUP ORTALAMALARI
FIRMANIN Adet Dustuk BICIMSELLESME Yiksek BICIMSELLESME
BUYUKLUGU dizeyi dizeyi
Kiigiik (1-49) 163 3,6687
Orta (50-249) 163 3,7546
Biiyiik (250 +) 70 3,9952
ANOVA F:4,12 P:0,01

Buyuk isletmeler kuguk ve orta buyuklukteki igletmelere gore nispeten

daha yuksek bicimsellesme duzeyine sahiptir (Tablo 7.51).
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7.6.2.13 Firma Biiyikligii ve Analizcilik ile ilgili
ANOVA ve Duncan Testi Analiz Sonuglari

Tablo 7.52. Firma Buyukligi ve Analizcilik ile ilgili ANOVA ve Duncan Analiz
Sonuglari

GRUP ORTALAMALARI
FIRMANIN Adet Dusiik ANALIZCILIK diizeyi | Yiiksek ANALIZCILIK diizeyi
BUYUKLUGU
Byiik (250 +) 70 3,1629
Kiiguk (1-49) 163 3,3632
Orta (50-249) 163 3,4074
ANOVA F:2,61 P:0,00

Orta buyuklukteki igletmelerin analizcilik duzeyi her ne kadar hata payi
yuksek olsa da kuguk isletmelere gore daha yuksek iken blyuk isletmelerde
bu dizey daha dusuk ¢ikmaktadir (Tablo 7.52).

7.6.2.14 Firma Biiyiikliigii ve Tepkicilik ile ilgili
ANOVA ve Duncan Testi Analiz Sonuclari

Tablo 7.53. Firma BuyUkligi ve Tepkicilik ile ilgili ANOVA ve Duncan Analiz
Sonuglari

_ GRUP ORTALAMALARI -
BE'\'Z'J"'}Q_"SQU Adet Disik TEPKICILIK diizeyi Yiksek dEE:y'i('C'L'K
Biiyiik (250 +) 70 2,9179
Orta (50-249) 163 3,2347
Kiigiik (1-49) 163 3,4279
ANOVA F:10,75 P:0,00

Kuguk ve orta buyuklukteki isletmeler buyuk isletmelere gore daha

yuksek bir tepkicilik dizeyine sahiptirler (Tablo 7.53).
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8. SONUG VE DEGERLENDIRME

Bu bolimde, analizler sonucunda elde edilen bulgular 1siginda
hipotezler incelenecek ve varilan sonuglara bagl olarak ileride yapilacak
benzer arastirmalar igin yoOneticilere ve arastirmacilara Oneriler sunacak

sekilde degerlendirilecektir.

8.1. Bulgularin Ozeti ve Yorumu

Kocaeli Sanayi Odasindan edinilen bilgiler 1s1ginda Kocaeli’nde faaliyet
gosteren 1200 (Mayis 2006 tarihi itibariyle) adet imalatgi firma ana kitle
olarak ele alindi bunlarin '2’si yani 600 adet firma orneklem olarak tesadufen
secildi ancak en az 10’un Uzerinde isci ¢alistiranlar tercih edildi. Orneklemin
2/3'0 anket godrismesini kabul etti. Anketler ylzylze gdrismelerle

cevaplandirildi ve bos soru birakilmamasina 6zen gosterildi.

Ankete katilan 400 firmanin %96,6 sini sermaye sirketleri olusturmakta
olup %83,5 i tam yerli sermaye ile ¢alismaktadirlar. Bu firmalarin personel
sayisi bakimindan buyUkliiklerine bakildiginda ise %82,4'G KOBl'ler ve
%17,7’si de 250 ve Uzeri is¢i ¢alistiran buyuk Olgekli firmalardir. Anketimize
katilan firmalarin yaglarini 4 grupta ele aldik. 0-9 yas grubu arasinda 111, 10-
19 yas grubunda 106, 20-29 yas grubunda 78 ve 30-39 yas grubunda ise 98

firma bulunmaktadir. Ortalama firma yasina 25,4 diyebiliriz.

Ankete katilan firmalarin stratejik planlama 6zelliklerine bakmak
gerekirse; %40,3'U stratejik planlarini 1 ila 3 yillk zaman suresi i¢in yaparken
%18,6’s1 3 ila 5 yillik zaman sureleri igin yapmaktadirlar. Stratejik kararlar
alan Ust duzey yoneticilerin sahip olduklari is tecrlibesi alanlarina
baktigimizda ise %46,6’lik bir payla uUretim ve satin alma birinci sirayi alirken
%32,5'lik bir payla pazarlama ve satis onu takip etmektedir. Stratejik
planlamanin agirliklh olarak yapildigi birimlere gelindiginde ise YOnetim
Kurulu %27 ik bir payla birinci sirada, Genel Mudur %18’lik bir payla ikinci
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sirayl alirken %11’lik payla stratejik planlama bdlimU UGglncl sirayi
almaktadir. Stratejik planlarin yapilma amaglarini arastirdigimizda ise
ulasilan sonug toplam satiglari artirma %15’lik bir oranla ilk énceligi almigtir.
Firmanin piyasa deg@erini artirma ve firmanin pazar payini artirma %13 ile
ikinci sirayr paylasirken satis (ciro) karlihgini artirma ile muasteri

memnuniyetini artirma %11’lik oranla Gguncu sirayi paylasmislardir.

Stratejik planlama yapilirken en ¢ok basvurulan sozlU bilgi kaynagi
musteriler, en ¢cok kullanilan yazili bilgi kaynagi ise firma i¢i yonetim biligsim
sistemlerinin raporlari olmaktadir. Anketimize cevap verenlerin %64,08’i Ust

yonetim, %30,49'u orta kademede gorev yapmaktadirlar.

Degiskenlere iligkin cronbach alfa guvenilirlik katsayilari hesaplamasi
sonucunda butin degigkenlerin guvenilirliklerinin  (tepkicilik 65,23 ve
rekabetin siddeti 65,69 disinda) literatirde kabul géren 0,70’in Uzerinde
oldugu ortaya ¢ikmistir. Varimax dénidsimu sonunda degiskenler 18 faktore
yuklenmistir. Bunlar sirasiyla; stratejik planlama bilegenleri igin; tarama
yogunlugu, planlama esnekligi, katilimcilik, bigcimsellesme ve hatalardan
dgrenme olup, 5 faktdrden olusmaktadir. isletme stratejisi tirleri icin; énciiliik,
analizcilik ve tepkicilik olup 3 faktdérden olusmaktadir. imalat performansi icin;
teslimat hizi, yenilikgilik, maliyet avantaji, kalite ve esneklik olup 5 faktorden
olusmaktadir. Cevresel rekabet sartlari igin; teknolojik degisim hizi, pazar
karmasikligi ve rekabetin siddeti olup 3 faktérden olusmaktadir. Firma genel
performansi igin; pazar performansi ve karlilik olup 2 faktérden olusmaktadir.

Toplam 18 faktore yuklenmistir.

Arastirmamizdaki degiskenler arasinda bir iligki olup olmadigini gérmek
ve boyle bir iliski bulundugunda bunun yéninin ve glcund belirlemek
amaciyla korelasyon analizi yapiimigtir. Buna gore bigcimsellesme ile tarama
yogunlugu arasinda orta derecede pozitif yonlu bir iligki oldugunu
soyleyebiliriz  (r=,572 p<0,01). Korelasyon katsayilari Tablo 7.18de

sunulmustur.
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Stratejik planlama bilesenlerinin (tarama yogunlugu, planlama esnekligi,
katilimcilik, bicimsellesme ve hatalardan 6grenme) imalat performansina
(esneklik, kalite, maliyet, yenilik ve teslimat hizi) etkilerini regresyon
yontemiyle test ettik. Olusan modelde tarama yogunlugunun kalite ve teslimat
hizini; planlama esnekliginin, kalite ve esnekligi; katilimcihgin kaliteyi;
bicimsellesmenin, esneklik, maliyet, yenilik ve teslimat hizini; hatalardan

ogrenmenin, esneklik ve yeniligi olumlu etkiledigini soyleyebiliriz.

Strateji tiplerinin (dnculuk, analizcilik ve tepkicilik) imalat performansina
(esneklik, kalite, maliyet, yenilik ve teslimat hizi) etkilerini 6grenmek amaciyla
yaptigimiz regresyon testinin sonucuna gore olugan modelde ise onculugun;
esneklik, kalite, maliyet, yenilik ve teslimat hizini, analizciligin ise esneklik ve
maliyeti olumlu etkiledigini gorduk. Tepkiciligin imalat performansi tUzerinde
hicbir olumlu etkisine rastlanmamistir. imalat performansi bilesenlerinin
(esneklik, kalite, maliyet, yenilik ve teslimat hizi) firma genel performansina
(pazar performansi ve karlilik performansi) etkilerini de regresyon yontemiyle
test ettik. Olusan modelde esneklik ve maliyetin karlilik performansini,
kalitenin pazar performansini, yenilik ve teslimat hizinin ise her iki

performansi da olumlu etkiledigini goériyoruz.

Arastirmamizda ayrica hipotezlendiriimemis iligkilerin  regresyon
analizlerini de ele aldik. Bunlardan stratejik yonetim ve kontrol
degiskenlerinin  (tarama yogunlugu, planlama esnekligi, katilimcilik,
bicimsellesme, hatalardan 6grenme, onculuk, analizcilik, tepkicilik, teknolojik
degisim hizi, pazar karmasikligi ve rekabetin siddeti) pazar performansi ve
karlilk performansina etkilerini inceledik. Buna goére tarama yogunlugu,
planlama esnekligi ve onculigin pazar performansini olumlu etkiledigini;
bicimsellesme ve o6nculugun karhlik performansini olumlu etkilerken,

rekabetin siddetinin karlilik performansini olumsuz etkiledigini géruyoruz.

Firma yasg! ile diger faktorlerin ANOVA ve Duncan testleri sonuglarini
kisaca oOzetlemek gerekirse, firmalar vyaslandikga personel sayilari

bakimindan daha da buyumekte olup, olgunlastikca da daha az analizci ve
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tepkici olmaktadirlar. Yine ayni sekilde firma buyuklugu ile diger faktorlerin
ANOVA ve Duncan testleri sonuglarini Ozetlersek; firmalar buyudukce
ortalama personel sayilari da orta ve kuglk firmalara kiyasla oldukga
artmakta ve ayni zamanda yaslandik¢ga personel sayilari da artmaktadir.
Personel sayisi bakimindan buyldikge firmalarin stratejik planlarinin
vadeleri de uzamaktadir. Firmalar buyldukge stratejik planlamada genel
muduarun ve fonksiyonel birimlerin etkisi azalmakta ve satig artirma hedefine
verilen 6nem de dusmektedir. Yine ayni sekilde firmalar blyudukge bilgi
kaynagi olarak musterileri, sanayi ve ticaret odasi yayinlarini, gazete ve
dergileri, Universite yayinlarini kullanma yuzdeleri dugsmektedir. Tarama
yogunlugu ve bigimsellesme igletmeler buyudukge artmakta; analizcilik ve

tepkicilik azalmaktadir.

8.2. Yoneticilere Oneriler

Bu calismanin sonuglarina goére; planlama esnekligi, bicimsellesme ve
hatalardan 6grenmenin esnekligi artirdigini; tarama yogunlugu, planlama
esnekligi ve katihmciligin kaliteyi artirdigini; bigcimsellesmenin ve hatalardan
ogrenmenin, yeniligi artirdigini; tarama yogunlugu ve hatalardan 6grenmenin,
teslimat hizini artirdigini gértyoruz. Ayrica imalat performansi boyutlarindan
esneklik, maliyet, yenilik ve teslimat hizinin, karlihk performansini artirdigini;
kalite, yenilik ve teslimat hizinin da pazar performansini artirdigini gértiyoruz.
Yine ayrica hipotezlendiriimemis olmasina ragmen tarama yogunlugu ve
planlama esnekliginin, pazar performansini; bigimsellesmeninde karlilik
performansini olumlu etkiledigini goriyoruz. Firma yoneticilerinin stratejik
kararlari alirken ve stratejik planlarini hazirlarken bu konulara dikkat etmeleri

gerekebilir.

isletme stratejisi tiplerinden énciiligin, imalat performansi boyutlarinin
tamamini; analizciligin ise sadece esneklik ve maliyet performansini artirdigi
gorulurken tepkicilik ile imalat performansi arasinda bdyle bir iligkiye
rastlaniimamistir. Ayrica hipotezlendiriimemis olsa da onculuk ile hem pazar

performansi ve hem de Kkarlilik performansi arasinda olumlu bir iligki
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bulunmustur. Bu da firma yoneticilerinin strateji tiplerini  belirlerken

g6zonunde bulundurmalari gereken 6nemli bir husustur.

Son olarak firma yoneticilerine, rekabetin siddetinin  karhlik

performansini olumsuz etkiledigini sdyleyebiliriz.

_ 83. Aragtirmanin Kisitlari ve Arastirmacilara
Oneriler

Arastirmanin kapsami konusunda Kocaeli ilinin ve sanayi yapisinin
Tarkiye’deki yeri ve onemi hakkinda DPT’'den alinan veriler i1siginda bilgi
vermeye calistik. Bu dogrultuda biz arastirmamizi Kocaeli ile sinirh tuttuk.
Ama gelecek arastirmacilar bu konuyu Marmara Bdlgesinin tamaminda ele

alabilirler ya da e-posta yontemi ile Turkiye genelinde incelenebilir.

imalat performansi boyutlari hizmet sektériinde uygulanabilecek hale
getirilip ad1 da gerekirse Uretim performansi yapilarak hizmet sektorlerinde de
uygulanabilir. Genel performans o&lgumleri firma yoOneticilerinin  subjektif
yargilarina gére dlgtilmustiir. Ozellikle misteri memnuniyeti veya pazar payi

gibi degiskenler icin ikincil veriler kullanan galismalar yapmak da gerekebilir.

Gelecek arastirmalarda isletme stratejisi tiplerini daha da artirmak

muUmkun olabilir.
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GEBZE YUKSEK TEKNOLOJI ENSTITUSU
VE KOCAELI UNIVERSITESI

Tamamen bilimsel amaglarla Gebze Yiiksek Teknoloji Enstitiisii ve Kocaeli Universitesinden
akademisyenlerce hazirlanan bu anket formu, Marmara Bolgesinde faaliyet gosteren ve gesitli sanayi
kollarini temsil eden firmalatin planlama egilimleri ile entelektiiel sermaye birikimlerinin tespit edilmesini
ve bu 6zelliklerin firma basarisina etkisinin ortaya cikarilmasint hedeflemektedir. Anketi olusturan sorulari
cevaplamak ¢ok kiymetli oldugunu bildigimiz on bes- yirmi (15-20) dakikanizi alacaktir. Ancak bu ¢alisma
sonucu elde edilecek olan bulgularin Tiirk is hayatina 6nemli katkilarda bulunacagi kanaatindeyiz.

Elde ettigimiz bulgular arzulayan katiimer firmalara e-mail ile bildirilecektir. Sahsiniz, firmaniz ve
diger kattlmct firmalar ile ilgili 6zel bilgiler kesinlikle gizli tutulacak olup, sonuclar firma ad:
belirtilmeksizin genel ortalamalar seklinde paylasilacaktir. Cok degerli katkiniz i¢in tesekkiirlerimizi sunar,
islerinizde basarilar dileriz.

Dog. Dr. Lutfihak ALPKAN* Ogretim Gorevlisi Tiirkan DOGAN**
FArma AdL ..o e e e e e e e .
Firma Tiirii: ) Anonim Sirket b) Limitet Sirket ¢) Komandit Sirket d) Kolektif Sirket ¢) Sahis Tsletmesi
f) Diger

Ortaklik Yapisi: a)Tamamen Yerli Sermaye a)Yerli Sermaye Agirlikli  c)Yabanct Sermaye Agirlikls
d)Tamamen Yabanct Sermaye

Firmanin Kurumsallagma Diizeyi: a) ¢ok dusik  b)dusik  clorta  d) yiksek ¢ ¢ok yuksek
Yonetimde Ailenin Kontrolii: a) cok dustik  b)disik  clorta  d) yiksek  e) cok yitksek
Stratejik kararlar1 alan iist diizey yoneticilerin sahip olduklar: is tecriibesi agirlikli olarak hangi
alandadir:

a) Uretim/Satin Alma  b) Muhasebe/Finans c) Personel d) Ar-Ge ¢) Pazarlama/Satts

Stratejik planiniz kag sene igin yapilmaktadir?

a) 1yl veyadahaaz  b)lila3yil c)3ila5yil d) 5 yildan daha ¢ok

Stratejik planlama faaliyetleri agirlikli olarak hangi birimlerce yapilmaktadir? 100 puani agsagidaki
birimler arasinda dagitiniz. (Eren, Aren, Alpkan 2000)

a) Yonetim Kurulu (....) b) Genel Midir (....) ¢) Genel Mudur Yardimeilari (.....)

d) Stratejik Planlama Bélimii (.....) e) Part-Time Danigman (.....) f) Fonksiyonel Birimler (.....)

@) Tlgili Alt Birimler (.....) h) Diger ...ccoommrrveerrmnrrrerrne. (...

Stratejik planlama faaliyetleri hangi temel amagclar i¢in yapilmaktadir? 100 puani asagidaki
birimler arasinda dagitiniz. (Eren, Aren, Alpkan 2000)

a)Firmanin piyasa degerini artirma (.....) b) Toplam satislart artirma (.....) c¢) Firmanin pazar payin
artirma (.....) d) Toplam fakt6r verimliligini artirma (.....) ¢) Toplam maliyetleri azaltma (.....)

f) Ozsermaye karliligint artirma (.....) g) Satis (ciro) karlihgint artirma (.....) h) Miisteri memnuniyetini

artirma (.....) i) Calisan memnuniyetini artirma (.....)  j) Diger...........oooo ()
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Stratejik planlama galismalarinda bagvurulan isletme dig1 s6zlii bilgi kaynaklarindan agirlikl
olarak hangilerinden yararlaniyorsunuz? 100 puam agagidaki birimler arasinda dagitiniz. (Eren,
Aren, Alpkan 2000)

a)Musteriler (.....)  b) Rakipler (.....) ¢) Tedarikgiler (Toptancilar/Saticilar vs.) (.....)

d) Saticilar (Dagiticilar, Perakendeciler, Bayiler, Tezgahtatlar vs.) (.....) e¢)Kamu Kuruluglar1 (Hukimet
Karar Acgiklamalari, Universiteler, Sendikalar, Meslek Kuruluslart) (.....) ) Diget ......cooieneenn.nn. (coon)
Stratejik planlama c¢aligmalarinda bagvurulan yazili bilgi kaynaklarindan agirlikli olarak
hangilerinden yararlaniyorsunuz?

100 puani agagidaki birimler arasinda dagitiniz. (Eren, Aren, Alpkan 2000)

a) Devlet Tstatistik Enstitiisti Yayinlar (.....)  b) Devlet Planlama Teskilat: Yayinlart (.....)

¢) Sanayi ve Ticaret Odalart Yaymlari (.....) d) Resmi Gazete ve Yénetmelikler (.....)

e) Sivil Gazete ve Mecmualar (.....)  f) Damismanlik Firmalarinin Raporlart (.....)

g) Universite Yaynlari(.....)  h) Firma I¢i Yonetim Bilisim Sistemlerinin Raporlari (.....)

DDiger.. ... (conn)

AdINIZy SOYAAINLZ ...ttt seseb ettt sene

SirKetteki GOIEVINIZE ......c.ovovvieieeiceeeiccieeietcretetet ettt er s bbb s as s s e enenens

Sonuglarin 6zet raporunu istiyor musunuz? A) evet B) hayir

Isletme Stratejisi Tipleri (Type of business strategy-Olson et al. 2005)

Asagidaki sorular firmanizda var olan deger yargilari, inanglar ve genel yaklagimlarla ilgilidir.

Onciiliik (Prospectors)

Genellikle yeni ve triin hizmetletle pazara ilk giren biz olmaya calisiriz L2345
Fark ettigimiz firsatlart mutlaka degerlendirmeye calisiriz Ll2]3]4]5
Uriin kalitesi agisindan sinirlart zorlamay1 severiz L2345
Uriin yenilikgiligi agisindan sinirlart zorlamay1 severiz Tl213 1415
Yeni Grin performansint iyilestirmek icin maliyet azaltma veya kalite arttirma 11213415
konusunda en iyisini yapmaya ¢alisiriz

Analizcilik (Analyzers)

Yeni ve tiriin hizmetlerle pazara ilk giren rakiplerimizin faaliyetlerini yakindan takip 112131415
ederiz

Fark ettigimiz firsatlar1 degerlendirmeye gecmeden 6nce ilk denemeyi rakiplerimizin | 1 | 5 | 3 | 4 | 5
yapmasint bekleriz

Oncii rakiplerimizin pazara sundugu yeniliklerin basart ve bagarisizliklarin 112131415
degerlendirip daha gelismis yeniliklerle pazara girmeyi tercih ederiz
Oncii rakiplerimizin pazara sundugu yenilikleri gelistirip, miisteri agisindan 112131415

kullanimint kolaylastirmaya calisiriz

Oncii rakiplerimizin pazara sundugu yenilikleri gelistirip, miisteri acisindan kullanim | 1 | 5 [ 3 | 4 | 5
maliyetlerini azaltmaya calisitiz

Tepkicilik (Reactors)

Rakiplerin hamleletine gore fiyat / kalite oranimizi belitleriz

Yenilik, fiyat, kalite konularinda uzun vadeli stratejiler gelistirmek yerine kisavadeli | { | 2 | 3 | 4 | 5
taktikler gelistirmeyi tercih ederiz

Duruma gore taktik gelistirerek rakiplerin hamlelerine ve miisterilerin beklentilerine | 1 | 2 | 3 | 4 | 5
cevap vermeyi tercih ederiz.

Yenilik, fiyat, kalite konularinda uzun vadeli stratejiler gelistirmek yerine dénemsel 11213415
migteri beklentilerine gore taktiksel 6nceliklerimizi belirleriz
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Cevresel Faktérler

Asagidaki sorular firmanizin faaliyette bulundugu sektérle ilgilidir.

Pazar Karmagikligi (Market Turbulence-Kohli Jaworski 1993)

Pazarda, musteri ihtiyaclarindaki degisimler cok hizhidir

Miisteri ihtiyaglari son derece karmagik, birbirine benzemez ve anlasilmaz niteliktedir

Pazarda, rakiplerin stratejileri ve faaliyetleri siirekli degisir

Rakiplerin davranglart karmasik, birbirine benzemez ve anlasiimaz niteliktedir

Pazarda, Uriinler, hizli bir sekilde eskir ( demode olut)
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Cok farkli ve karmasgik tiriin kombinasyonlari gelistirilmistir

Teknolojik Degisim Hiz1 (Technology Turbulence-Kohli Jaworski 1993)

Bu endustrideki Griinlerin teknolojik gelisme hiz1 ¢ok yiiksektir. 1

Bu endustrideki Gretim siireglerinin teknolojik geligme hizi cok yiiksektir 1

Bizim endiistrimizdeki hizli teknolojik degisim biiyiik firsatlar saglar 1
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Bizim endistrimizde teknolojik ilerlemeler sayesinde pek ¢ok yeni Urtin fikirlerinin
gergeklestirilmesi mimkin olmaktadir.

Rekabetin Siddeti (Environmental Hostility-Slevin & Covin 1997)

Sektoriimuizdeki firmalarin bagarisizlik orant ¢ok ylksektir

Sektor cok riskli oldugu icin tek bir hataya bile tahammil yoktur

Sektoriimuizdeki firmalar arasinda rekabetin siddeti ¢cok yiiksektir

Sektoriimuizdeki firmalara yonelik misteri sadakati ok zayiftir

Sektoriimuizdeki firmalar arasinda cok siddetli bir fiyat rekabeti yasanmaktadir
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Sektorde kar marjlart cok dustktir

Stratejik Karar Alma ve Planlama Bilegenleri

Firmanizin stratejik yonetim bilegenleri ile ilgili agagidaki ifadelere ne dlgiide katiliyorsunuz?

Tarama Yogunlugu (Scanning Intensity-Barringer and Bluedorn, 1999; Alpkan 2000)

Sirketimizin belli bir misyonu vardir 112 3]4]5
Sirketimizin belli temel amag ve hedefleri vardir 1121345
Strateji belitlenirken ¢evredeki firsat ve tehlikeler incelenir 112345
Strateji belitlenirken firmamizin giiglii ve zayif yanlar tespit edilir 112 13]4]5
Bir strateji belirlenmeden 6nce ¢esitli alternatif stratejiler belitlenir 112|345
Bir strateji belirlendikten sonra buna uygun plan ve biitgeler yapilir 112|345
Belirlenen strateji uygulandiktan sonra sonuglarin etkinligi degerlendirilir 11213145
Stratejik planlama asamasinda genel ekonomik gelisme ve beklentiletle ile ilgili 11213l4]5

bilgiler toplanir

Stratejik planlama asamasinda genel teknolojik gelisme ve beklentilerle ile ilgili

—
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w

bilgiler toplanir

Stratejik planlama asamasinda genel demografik gelisme ve beklentilerle ile ilgili
bilgiler toplanir

Stratejik planlama asamasinda pazardaki miigteri ihtiyac ve tercihleri ile ilgili bilgiler
toplanir

Stratejik planlama asamasinda pazardaki rakip firmalar ile ilgili bilgiler toplanir 112 3]4]5

Stratejik planlama asamasinda pazardaki tedarik¢imiz olan (6r: hammadde
saglayacilarr) firmalar ile ilgili bilgiler toplanir

Stratejik planlama asamasinda pazardaki dagitict (61: perakendeciler) firmalar ile ilgili
bilgiler toplanur
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Firmanizin stratejik karar alma bilesenleri ile ilgili agagidaki ifadelere ne 6l¢iide katiliyorsunuz?

Katilimcilik (Participation-Covin, Gren, Slevin, 2006)

Firmamizda strateji ve faaliyetlerle ilgili temel kararlar gbriis birligi (konsensiis) ile
alinir.

Firmamizda strateji ve faaliyetlerle ilgili temel karatlar bir tek tst dizey sorumlu
tarafindan alinir.

Strateji ve faaliyetletle ilgili temel kararlar alinirken her kademeden y6neticinin katilim1
esastir.

Strateji ve faaliyetlerle ilgili temel kararlar alinirken goris birligi aramak yaygin bir
uygulamadir.

Temel kararlar alinirken cok biyiik 6lciide yetki ve bilgi paylasimi yapilir

Bigimsellesme (Formalization-Covin, Gren, Slevin, 2006)

Kurumsal stratejik planlamamizt resmi stirecler kullanarak periyodik ve kapsamli bir
sekilde yapariz

Ancak deneme yanilma yoluyla stratejik yonelimimizin tam olarak nasil olmast
gerektigini 6greniriz

Onemli rekabet hamleleri yapmadan &nce stratejilerimiz dikkatli bir sekilde planlanmis
ve benimsenmistir.

Rekabet hamlelerimizin temelinde 6nceden hazitlanmis resmi ve detaylt stratejik
planlar vardir

Onceden stratejik planlama yapmayiz, Firsatlar olustukca uygun stratejik hamleleri
yapariz

Hatalardan Ogrenme (Learning From Failure-Covin, Gren, Slevin, 2006)

Basarili olamayan stratejik plan uygulamalarini zamaninda fark etme konusundaki
kurumsal yetenegimiz iyidir

Basarili olamayan stratejik plan uygulamalarinin basarisizlik nedenlerini tespit etme
konusundaki kurumsal yetenegimiz iyidir

Basarili olamayan stratejik plan uygulamalarindan ders ¢ikartma konusundaki kurumsal
yetenegimiz iyidir

Aniden olusan Firsat ve Tehlikelere cevaben firmanizin stratejik planlari revize ve adapte ederek

degistirme esnekligi ilgili agagidaki ifadelere ne 6l¢iide katiliyorsunuz?

Planlama Esnekligi (Planning Flexibility -Barringer and Bluedorn, 1999)

Yeni bir teknolojinin ortaya ¢ikmast halinde buna adaptasyonda zorlanmayiz 5
Ekonomik sartlarda ani degisiklikler olmas: halinde stratejik planlarimizi yeni 5
duruma adapte olacak gekilde degistirmekte zorlanmayrz
Yeni ve giiclii bir rakibin pazara girmesi halinde stratejik planlarimizi yeni duruma 5
adapte olacak sekilde degistirmekte zorlanmayiz
Kanuni diizenlemelerde 6nemli degismeler olmast halinde stratejik planlarimiz 5
yeni duruma adapte olacak sekilde degistirmekte zorlanmayiz
Miisteri beklenti ve ihtiyaglarinda 6nemli degismeler olmast halinde stratejik 4ls
planlarimizi yeni duruma adapte olacak sekilde degistirmekte zorlanmayiz
Tedarikgilerimizin stratejilerinde 6nemli degismeler olmast halinde stratejik 4ls
planlarimizi yeni duruma adapte olacak sekilde degistirmekte zorlanmayiz
Beklenmedik uygun bir firsatin ortaya ¢tkmasi halinde stratejik planlarimuzt yeni

. o 415
duruma adapte olacak sekilde degistirmekte zorlanmayiz
Beklenmedik bir tehdit/tehlikenin ortaya ¢ikmast halinde stratejik planlatimizi yeni 4l
duruma adapte olacak sekilde degistirmekte zorlanmayiz
Sektorii yakindan etkileyen politik gelismeler olmast halinde stratejik planlarimizi 4ls
yeni duruma adapte olacak sekilde degistirmekte zorlanmayiz
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Performans Gostergeleri

Son ii¢ yili dikkate aldiginizda, firmanizi sektérdeki diger firmalara ve gegmis donemlere kiyasla
agagidaki her bir bagari kriteri agisindan degerlendiriniz

1=Yetersiz 2=0rtalamanin alt1 3=Ortalama 4=0Ortalamanin iistil 5=Yuksek

Imalat Kalitesi Performansi (Alpkan, Ceylan, Aytekin, 2002)

Miisteri gbziinde tUrtin ve hizmet kalitemizin artmast 11213415
Rakiplere kiyasla iiriin ve hizmet kalitemizin artmast 11213415
Miisteri sikayetlerinin azalmast 1123|415
Hatali ve defolu nihai veya ara mamul sayisinin azalmast 1121345
Israf 1skarta ve yeniden islemelerin saysinin azalmast 1121345
Miisterilerden gelen iiriin iadelerinin sayisinin azalmasi 1121345
Imalat Maliyeti Performansi (Alpkan, Ceylan, Aytekin, 2002)

Girdi maliyetlerinin azalmast 11213]4]5
Personel maliyetlerinin azalmast 11213]4]5
Personelin verimliliginin artmast 112131415
Islem maliyetlerinin azalmast 112[3|4]5
I¢ ve dis lojistik siireclerdeki toplam maliyetlerin azaltilmast 112|13|4]5
Imalat siirecindeki toplam maliyetlerin azalmast 112131415
Imalat Esnekligi Performansi (Alpkan, Ceylan, Aytekin, 2002)

Imalat siireglerindeki esnek iiretim yeteneginin arttirilmast 112(3]4]5
Is 6nceliklerini siparislerin durumuna gére degistirebilme esnekliginin artmast 112131415

Degisen is 6nceliklerinin durumuna gére her bir ise atanan techizatin
degistirilebilmesi

Farkli musteri siparislerine gére standart olmayan Urtinler tretebilme yeteneginin
artmast

Imalatta calisan personelin degisken ve farkli gérevlerde calisabilme yeteneginin
artmast

Farkli spesifikasyonlardaki Griin siparislerini reddetme sikliginin azalmast 11213]4]5

Standart olmayan trtunlerin tretimi i¢in mevecut donanim ve personeli esnek bir
sckilde kullanabilme yeteneginin artmasi

Imalat ve Teslimat Hiz1 Performansi (Alpkan, Ceylan, Aytekin, 2002)

Siparisin alinmast ile teslimatin yapilmast arasindaki siirenin azaltilmasi 112131415
Imalat siirecinin baslamast ile teslimatin yapilmast arasindaki siirenin azaltilmast 112|13|14]5
Bitmis trtnlerin teslimat hizinin arttirilmasi 1123|415
Teslimatla ilgili 6nceden verilmis olan sdzleri tutma yeteneginin arttirtlmast 11213415
Tam zamaninda teslimat yeteneginin arttirlmast 112(3]4]5
Dagitim ve teslimat ile ilgili zorluklarin en aza indirilmesi 112345
Yenilik Performansi (Bulut, 2007)

Yeni driinleri rakiplerden 6nce pazara sunabilme 11213 [4]5
Mevcut Urin yelpazesinde yeni Griinlerin orani 11213]4]5
Yeni trtn ve hizmet projelerinin sayisi 11213]4]5
Is siirec ve yontemlerine dair gelistirilen yenilikler 11213 4]|5
Gelistirilen yeni iriin ve hizmetlerin kalitesi 112[(3|4]5
Patent alabilecek ya da patent alinmis yeniliklerin sayist 11213415
Idari yap1 ve zihniyetin cevresel sartlara gore yenilenmesi 1121345

Pazar Performansi (Bulut, 2007)

N
N
89
~
5]

Misteri memnuniyeti

Toplam satiglar 1123|415
Pazar pay: buyikligi 11213415
Karlilik Performansi (Bulut, 2007)

Ciro Karlihg (Kar/Toplam satglar) 11213 ]4]|5
Akdf Katliligs (Kar/Toplam varliklar) 112131415
Firmanin genel kathlik durumu 112131415

Degerli katkilariniz igcin en derin tesekkiitlerimizi sunariz.
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OZGECMIS

01.02.1968 tarihinde Yozgat'in Bogazliyan ilcesinde dogdu. ilkokulu Sikrii
Malaz ilkokulunda (1974-1979), ortaokulu 50. Yil Dedeman Ortaokulunda
(1979-1982), liseyi Kayseri Ticaret Lisesinde (1982-1985) tamamladiktan
sonra Erciyes Universitesi, I.I.B.F., isletme Béliminden mezun oldu (1985-
1990). Universitede bir yil ingilizce hazirlik okudu. Erciyes Universitesi,
Sosyal Bilimler Enstitist, Muhasebe-Finansman dalinda Yiksek Lisans yapti
(1990-1993). 1992 vyiinda Cukurova Universitesi, Egitim Bilimleri
Fakultesinden Pedagojik Formasyon Sertifikasi aldi. 1993-1994 yillarinda
sirasiyla, Turizm Bakanhgi Antalya/Kemer Turizm Egitim Merkezi ve istanbul
Turizm Egitim Merkezinde ingilizce dgretici olarak gérev yapti.11.04.1994
tarihinden bu yana Kocaeli Universitesi, Késekdy Meslek Yiksekokulunda

Ogretim Gérevlisi olarak gérev yapmakta olup evli ve bir cocuk sahibidir.



