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1. EKONOMIK KOSULLAR VE GiRiSIM SURECLERI

Girisimciler, ekonomik kosullari yakindan takip ederek bunlarda
Kisa, orta ve uzun vadede ortaya c¢ikabilecek deqgisiklikleri dogru
analiz etmek, sonrasinda kendi is surecleri ile ilgili olarak talep,
maliyetler ve kaynaklara erisim acgisindan olasi etkileri belirleyip
onlemlerini almak durumundadir. Ekonomik kosullarin analiz
edilmesi, anlasilmasi ve farkli ekonomilerin karsilastirilabilmesi
IcIN gellgtlrllmlg cok sayida ekonomik gosterge bulunmaktadir.
Bunlardan en dnemlileri buyidme hizi, faiz oranlari, doviz
kurlan, issizlik oranlari, enflasyon oranlari gibi
g(‘jstergelerdir.



1. EKONOMIK KOSULLAR VE GiRiSIM SURECLERI

Bu temel gostergeler otesinde mevcut ekonomik kosullari daha
lyl anlamak ve analiz etmek igin kullanilabilecek pek ¢ok teknik
gosterge de bulunmaktadir. Fakli sektorler i¢in degerlendirilen
kapasite kullanim oranlari, il bazinda temel is glicu
gostergeleri, istthdam hesaplamalan farkli toplumsal gruplar
Icin Ucret ve kazang hesaplari, dig ticaret endeksleri, devlet
butcesi kalemleri ve butce dengesi bilgileri, gelir daglllml
hesaplari ve tiiketici giiven endeksi gibi pek cok farkli
gosterge kullanilarak genel ekonomik durum ve bunun belirli bir
slektc'irkde ya da bolgede yansimalarini analiz etmek mumkun
olacaktir.



1. EKONOMIK KOSULLAR VE GiRiSIM SURECLERI

1.1. Buyume HiziT |
Ekonomik buyume, reel milli gelirin, daha net ifadeyle
ekonomideki toplam uretimin uzun donemli artigi anlamina
elmektedir &_Ga risafi Yurt Ici Hasila Buyume Hizi). Ekonomik
uyume, uretim faktorlerinin miktarlarinda meydana gelen bir
artisla, verimliliklerinde meydana gelen bir iyilesmeyle ya da bu
ki surecin birlikte islemesiyle gerceklesebilir. Buyuyen ve buyume
beklentileri olumlu olan ekonomilerde dogal olarak yatirm ve
girisim ortami da elverigli olacaktir.

Buydyen bir ekonomi tiketim imkanlarinin artmasi, yatirnm
olanaklarinin genislemesi ve iyimser bakis acisinin yerlesmesi
anlamina gelir. Nufus artis hizindan daha ylksek oranda |
buyuyen bir ekonomi de Kisi basina disengelirin artmasi, yani
zenginlesme demektir.
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1. EKONOMIK KOSULLAR VE GIRISIM SURECLERI

1.1. Buyume Hizi -

Ancak, unutulmamasi gereken bir diger nokta da, say! olarak az da
olsa bazi sektorlerde ve pazarlarda talep artisi ve is hacmi
genislemesinin ekonominin buayume performansi ileters yonde
Qlabilecegidir. Bu tur gll’!ﬁlm ortamlarina en bilinen ornek Yuksek
Ogretim pazandir. Ozellikle yiksek lisans programlarina olan talep,

enellikle ekonomik blyume performansinin ¢cok disuk oldugu

onemlerde, hatta kriz’donemlerinde anlamll b,lrc?e Ilde artmakta,
ekonomi yeniden buyumeye basladiginda ise cid

| derecede
azalabilmektedir. Kriz donemlerinde is gucu pazari da ciddi derecede
kaculdugu icin pek cok Kkisi is aramak yerine egitimini tc%ellgtlrerek kriz
sonrasinda daha iyi imkanlarla is bulmay! hedeflemektedir.
Girisimciler icin oriemli nokta, eKonomidékj biylime performansinin ve
beklentilerin kendi sektorlerinde ve glrlglmvlerlnde yaratacagi ,etkl)&l
dogru degerlendirerek yatinmlarini bu dogrultuda gerceklestirme

olacaktir.
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1. EKONOMIK KOSULLAR VE GiRiSIM SURECLERI

1.2. Faiz Oranlari

Faiz oranlari bir ekonomide yatirim i¢in elzem olan 6zsermaye disinda kalan fonlarin maliyetini
belirledigi icin girisimciler agisindan son derece buyuk oneme sahip bir ekonomik gostergedir.
Cogu girisimci gerek is kurma asamasinda gerekse isin buyutulmesi ve surdurialmesi icin gerekli
parasal kaynaklara ulasmakta zorluk ceker. KOSGEB, TUBITAK ve cesitli bakanliklarin sagladig
desteklerden faydalanmak da her zaman icin mumkun olmayabilir. Bu gibi durumlarda girisimciler
ya yeni ortaklar bularak ya da kredi kullanarak intiya¢c duyduklari kaynaklara ulasmak isteyecektir.
Kredi kullanilmasi durumunda, faiz oranlari kredi maliyetlerini olusturacagi icin isletmenin
surdurulebilir bir sekilde idamesinde en onemli belirleyicilerden biri olacaktir.

Faiz oranlarinin ¢cok ytksek oldugu bir ekonomide yatirimlarin maliyeti de ciddi oranda artacak ve yatirmlar
kisitlanacaktir. Ayni sekilde, faiz oranlarinin cok yiksek oldugu bir ekonomide tiketiciler de ihtiya¢ duyduklar
tiketici kredilerine makul maliyetlerle ulagmakta zorluk ¢ekeceklerdir. Sonugta yalniz yatinmlar degil ekonomideki
tlketici talebi de olumsuz etkilenecektir. Ornegin, faiz oranlari ¢ok arttiginda konut sektortindeki tiketici talebi ciddi
derecede azalmakta, bu durum da gerek insaat sektortine girdi saglayan diger sektorleri gerekse konut alanlarin
yaptigl ek harcamalarla beslenen ikincil sektorleri onemli oranda etkileyebilmektedir. y



1. EKONOMIK KOSULLAR VE GiRiSIM SURECLERI

1.3. Doviz Kurlari

Doviz kurlari Tark Lirasinin (TL) diger Ulke paralari nezdinde degisim degerlerini ifade eder. Kurun
yuksek olmasi TL'nin degisim degerinin dusuk oldugu, kurun dusuk olmasi ya da azalmasi ise
TL'nin sO0z konusu yabanci para birimi nezdinde degisim degerinin yuksek oldugu veya artmasi
anlamina gelmektedir. Girisimci isletmeler doviz kurlarini yakindan takip etmez ve gelecek
degerlerini guvenilir bir sekilde tahmin edemezse kurdaki radikal degisimlerle ¢cok gu¢c durumda
kalabilirler.

Doviz kurlar girisimci isletmeleri en az iic farkli stirecle etkileyebilmektedir. llk olarak enerji,
mamul, yart mamdul, hammadde, makine, hizmet ve ig gucu girdileri acisindan yabanci para
cinsinden olusan maliyetler onemli bir faktor olarak goz onltine alinmak durumundadir. Doviz
kurlarinin girisimci isletmeler acisindan ikinci 6nemli etkisi talep tarafinda ortaya ¢cikmaktadir.
Doviz kurlarinin girisimci isletmeler nezdinde dgtinct onemli etki streci ise kurlar cok hizl,

dengesiz ve tahmin edilemeyecek sekilde dalgalandigi zaman ortaya ¢cikmaktadir.
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1. EKONOMIK KOSULLAR VE GiRiSIM SURECLERI

1.4. Is gucu Arzi ve Issizlik Oranlari

Girisim sureclerinin buyuk cogunlugu is gucu istihdamina gerek duyar. Pek ¢ok
girisimci ne yazik ki bu konuda ¢ok iyimser beklentilerle girisimi baglatmakta ve
sonrasinda 6nemli sorunlarla karsilasmaktadir. Issizlik oranlari oldukga yuksek
gorunse dahi arzu edilen nitelikte elemanlarin bulunmasinda ciddi zorluklar
yasanabilmektedir. EQitimli, tecrubeli, kalifiye is glucu arzi agisindan ozellikle
bolgesel bazda onemli farkliliklar bulunmakta ve kimi bolgelerde bu nitelikteki
elemanlari istihdam etmek mumkun olamamaktadir.



Ekonomik faktérlerin en belirgin sekilde belirleyici oldugu sektorlerden birisi de konut sektori.
Konut alan kisilerin 6nemli bir gogunlugu kredi kullanarak 6demelerini zamana yaymay: tercih
ettigi icin basta faiz oranlar1 olmak tizere ekonomik gostergelerde meydana gelen degisimler
konut sektoriine olan talebi ¢ok glclii bir sekilde etkiliyor. Ulkemizde ingaat sektorti uzun
yillarca ekonominin lokomotifi olarak géraldi. Pek cok diger sektorin trin ve hizmetlerini
girdi olarak kullandid i¢in ingaat sektoru ekonomideki gidisatin temel belirleyicisi oldu. Uzun
yillar boyunca faizlerin disiik seyretmesi ve biyiik sehirlerde olusan niifus yogunlugunun
yasadigi sosyo-ekonomik donusum surecleri de bu sektorde ve ozellikle konut alaminda gok
sayida buyuk proje hayata gecirilerek hem sektorun oldukga hizh bir sekilde buyumesine hem
de gok sayida bagarih sirketin ortaya gikmasi saglanmis oldu. Konut sektorune katkida bulunan
bir diger faktor de iilke disindan yabancilarin gtvenilir ve gelecek vaat eden bir tlke olarak
gordiikleri Turkiye'de konut sahibi olma arzusuyla yarattiklar: ek talep oldu. Sonucta dikkat

cekicl bir basar: hikayesi olarak butun bir sektorun hizla buyumesine hep birlikte tamk olduk.
554
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faiz oranlarmin ciddi derecede yikselmesi konut sektorinde son on yilda gozlemledigimiz

buyuk geligmeyn etkileyecek mi? Konuta olan 1¢ talebin azalacagim tahmin etmek zor degil
Déviz cinsinden ucuzlayan fiyatlarm yaratacad dis talep, sektore ne derecede olumlu etki yapar

sorusu 1se yamtlanmas: biraz daha zor bir soru. Ancak yllarcar buyuk bir basar hikayes: 1le
buyumesini surduren, ¢esitli rekabet ustunlukler: ve yetenekler gelistirerek varhgim surduren
konut ve Ingaat sektorumuzun degisen ekonomik kosullarda da gerekl adaptasyonu saglayarak
yoluna devam edecegini dusunmek, dogal olarak en dogru yaklasim olacaktur. Gelismeler: hep
birlikte 1zleyeceqiz.
\—

2018 yih 1¢inde doviz kurlarinda olugan yuksek oranl deger artislar ve bunun yansimasi olarak .
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2. ENDUSTRI (SEKTOR) KOSULLARI, REKABET ANALIZI VE
GIRISIME ETKILERI

Girisimciler, girisim sureclerini baglatmadan once ve esasen, girisim surecinin
butun asamalarinda iginde bulunduklari endustriyi, rekabeti, hedef aldiklari
pazarlari ve en onemlisi pazardaki mevcut ve potansiyel musterileri yakindan takip
etmek, analiz etmek ve bulgular cercevesinde rekabetci konumlarini surekli olarak
adapte etmek durumundadir. Rekabet 6zunde bir ogrenme surecidir. Isletmeler de
gerek yakin ve uzak cevre kosullarini gerek icinde bulunduklari rekabet ortaminin
ozelliklerini, rakiplerini ve rakiplerine kiyasla avantajli ve dezavantajli olduklari
hususlari gerekse pazari ve musterileri yakindan takip ederek bu unsurlarda
ortaya cikan ve beklenen degisimleri zamaninda kestirmek ve gerekli degisimi
ortaya koymak zorundadir.

Endistri kavrami, benzer Uretim surecleri ve Urlnlerle faaliyet gosteren
isletmelerin toplamini ifade etmek amaciyla kullanilan bir kavramdir. Pazar
kavrami ise tanimli bir bolgede benzer ihtiyac ve tercihlerle talep olusturan
musterilerin toplamina verilen isimdir. Belirli bir endlstri ya da sektor icinde
farkli sekillerde tanimlanmis pek cok farkli pazar bulunabilir.
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2. ENDUSTRI (SEKTOR) KOSULLARI, REKABET ANALIZI VE
GIRISIME ETKILERI

2.1. Endustrinin Bes Faktor Analizi

Belirli bir endustrideki ya da pazardaki rekabet ve is yapma kosullari
analiz edilirken dikkat edilmesi gereken onemli konulardan biri, hicbir
girisimcinin is sureclerini tek basina yurutemeyecegi ve mutlaka
endustri icindeki farkli aktorlerle birlikte ¢calismasi geregidir. Bu
anlamda odaklanilan bes kritik endustri aktoru (1) Musteriler, (2)
Rakipler, (3) Tedarikgiler, (4) Ikame (iriinlerin iireticileri ve (5)
Pazara girebilecek yeni firmalar olarak ortaya ¢cikmaktadir.
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2. ENDUSTRI (SEKTOR) KOSULLARI, REKABET ANALIZI VE
GIRISIME ETKILERI

2.1.1. Tedarikc¢ilerin Pazarlik Gucu
Her girisim kendi deger uretim sureclerini yuruturken cesitli tedarikcilerle
calismak zorundadir. Hammadde, mamul ve yarit mamdal, enerji, makine-
techizat, isletmenin urunune direkt ya da dolayli etkisi olabilecek cesitli
hizmetler ve benzeri pek cok girdi tedarikcilerden saglanarak faaliyetler
yurutulmek durumundadir. Girisimin sorunsuz ve basarili bir surecte
llerlemesi ve rekabet gucunu koruyabilmesi icin tedarikcilerin performansi ve
tedarikgilerle olan iligkiler buylk onem tasir. Tedarikcilerden tedarik
sureclerinde isletmenin beklentilerini karsilamalari, teslimatlarini
zamaninda ve hatasiz bir sekilde gerceklestirmeleri, butun bunlari yaparker
ayni zamanda da makul fiyat talepleri ortaya koymalari arzu edilir. Ancak,
girisimlerin tedarikcilerle iligkilerini yurtttrken belirtildigi sekilde arzu
gdilen (tjedari Kci davraniglarinin tam tersiyle kargilasmalari sik gorulen bir
urumdur.
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2. ENDUSTRI (SEKTOR) KOSULLARI, REKABET ANALIZI VE
GIRISIME ETKILERI

2.1.1. Tedarikc¢ilerin Pazarlik Gucu

Tedarik suregleri ile ilgili yillara varan piyasa gozlemleri ve aragtirmalarin ortaya
koydugu onemli bulgulardan biri, tedarikci firmalarin pazarlik gucu ile tedarik
sureglerinde arzu edilmeyen davramglarl tercih etme egilimleri arasinda
oldukca guclu bir iligki oldugu gercegidir. Tedarikgi firmalar girisimci firma ile
olan karsilikli iligkilerinde ne derece guclu hissederlerse o derece birlikte
isbirligi icinde kazanmaktan ziyade kendi ¢ikarlarini gozetir hale gelmektedir.
Burada soz konusu pazarlik gucu buyuk oranda herhangi bir sebeple ikame
edilemeyen, yerine baskasi konulamayan turde bir tedarik¢i olmaktan
gelmektedir.

Bu sebeplerden dolayi girigsimcilerden beklenen, ig streglerini
olusturmadan once endustri analizi yaparken olasi tedarikgilerle
Eerge Klesecek iligkileri de mutlaka goz online almalari, eger asiri
agimli_konumda bir takim tedarik iligkileri kurmak durumunda iseler
girisim fikrini yeniden degerlendirmeleri gereklidir. 15




2. ENDUSTRI (SEKTOR) KOSULLARI, REKABET ANALIZI VE
GIRISIME ETKILERI

2.1.2. Musterilerin Pazarlik Gucu
Her girisim, mutlaka musterilerini tanimak, onlarin ihtiyag ve tercihlerini dogru anlamak ve
musterileriyle saglikli ve uzun donemli is iligkileri gelistirmek icin caba gostermek zorundadir.
Herhangi bir is girisiminin uzun donemde rekabetci basarisinin en temel dayanagi hig
suphesiz cok sayida sadik musteriye sahip olmasi olacaktir. Bununla birlikte, ayni
tedarikcilerle olan iligkilerde soz konusu oldugu gibi, musterilerle olan iligskilerde de asiri
badimli durumda olmanin 6nemli sakincalari mevcuttur. Pazarlik %UCU yuksek olan mUEteriler
kendi arzu ettikleri kosullarda ve arzu ettikleri fiyatlarla Grin ve hizmetleri satin alma
Isteyecek, girisimci isletmeyi ideal olmayan kosullarda is yapmaya zorlayabileceklerdir.
Urlnlerini dagitim sistemine sokabilmek icin buyuk zincir perakendecilerle %allgmak
durumunda olan pek ¢ok girisimci, bagimliliktan kaynaklanan benzer sorunlari yasamistir.
Aylarca ddeme yapmayan ve buyuk iskontolar talep eden musteriler pek cok girisimcinin
riyalarinin kisa surede sona ermesine sebep olabilmektedir. Benzer sorunlar sadece
geleneksel dagitim kanallarinda degil en yeni sistemlerde de ayni prensipler ¢cercevesinde
ozlemlenebilmektedir. Akilli telefonlarda kullandlglmlz uggulamalan gelistiren sirketler icin
Unya pazarindaki musterilere ulagmanin tek yolu birkac¢ buyuk bilisim sirketinin elinde

tuttugu dagitim sitelerinde yer almaktir. .



2. ENDUSTRI (SEKTOR) KOSULLARI, REKABET ANALIZI VE
GIRISIME ETKILERI

2.1.3. Rakiplerin Gucu ve Rekabetin Siddeti

Her girisim, er veya geg rekabetle mucadele etmek durumunda
Kalacaktir. Rekabet aslinda firmalarin ogrenme ve uyum saglama
Kabiliyetlerini artiran ve genel olarak kaliteyi artirma yonunde etkide
oulunan bir strectir. Ancak, rekabetin bu tlr olumlu etkilerinin ortaya
cikmasi icin saglikli ve adil sureclerle gerceklesiyor olmasi gerekir.
Haksiz rekabetin var oldugu sektorlerde soz konusu olumlu etkilerin
tam tersine rekabetinc?/m(:l etkileri daha gticli olabilmektedir. Saglikll
rekabet durumunda dahi girisimciler mevcut rekabet kosullarinda
basarili olacak kaynaklara ve orgutsel yeteneklere sahip
olmadiklarini, bagka bir deyisle herhangi bir rekabet avantajina sahip
olamayacaklarini dugtnuyorlarsa, girisimden vazgecmeleri ya da
gilriginalerini avantajli olabilecekleri bir yonde donustiurmeleri faydall
olacaktir
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2. ENDUSTRI (SEKTOR) KOSULLARI, REKABET ANALIZI VE
GIRISIME ETKILERI

2.1.3. Rakiplerin Gucu ve Rekabetin Siddeti

Endustri analizi yapilirken rekabetle ilgili yanitlanmasi gereken sorularin basinda
girisimin rekabet avantaji elde edip edemeyecegi ve hangi unsur cinsinden rekabet
avantajl aramasi gerektigi sorusu gelir. Bunun yaninda “Soz konusu rekabet
avantajinin isletmenin rakiplerde var olmayan ne tur kaynak ve yeteneklerine bagli
olarak ortaya ¢ikacagi, bu durumun surdurulebilir olup olmadigi, rakiplerin girisimin
rekabet avantaji konumunu ortadan kaldirmak icin neler yapabilecegi ve onlarin ne
tur kaynak ve yeteneklere sahip olduklari” gibi son derece onemli sorularin bir
butun halinde yanitlanmasi gerekir.

Rasyonel ya da akilci olmayan rekabet anlayisi kimseye faydasi olmayan ve
sadece rakiplere zarar vermek amacli hamlelerin ortaya kondugu rekabet
anlayisidir. Ben zarar gorsem bile sorun degil, bu hamleyi yaparsam rakiplerim
daha cok zarar gorecek anlayisiyla kararlar alinlyorsa, o sektordeki rekabet
dogal olarak akilciliktan cikacak ve bitun rekabetcilerin zarar gordugu bir
sarmala dontsecektir. Bu tur rekabet ortamlarindan kacinilmasi onemlidir
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2. ENDUSTRI (SEKTOR) KOSULLARI, REKABET ANALIZI VE
GIRISIME ETKILERI

2.1.3. Rakiplerin Gucu ve Rekabetin Siddeti

Rekabetin siddeti ise, mutlaka degerlendiriimesi ve takip edilmesi gereken onemli
bir basari faktorudur. Kimse cok siddetli rekabet ortamlarinda is yapmak istemez.
Siddetli rekabet ortamlari genellikle kalite ve fayda tasarimi odakli olmaktan
uzaklasip fiyat indirimleri odakli sureclere donugsme egilimi gosterir. Ne yazik ki,
Kimi zaman Igeg,itli faktorlere bagli olarak rekabetin siddetinin artmasi kaginiimaz
olmaktadir. Rekabetin siddeti, belirli bir pazarda rekabet eden firmalarin sayisina
ve bunlarin pazara sunduklar Grin ve hizmetlerin birbirlerinden farklilasma
derecesine gore onemli degisikler gosterebilir. Benzer urunler sunan ¢ok sayida
firmanin bulundugu sektorlerde rekabet, dogal olarak siddetli olacaktir. Ayni
Eekilde pazar buyumuyor ve daha kottsu surekli kliculuyorsa ayni zamanda s0z

onusu pazardan cikis, mevcut firmalar icin zor ve maliyetli sirecler
gerektiriyorsa (cikis bariyerleri yiiksekse) rekabetin Eiddetinin §i erek artmasi
ve kalite odakli olmaktan ziyade fiyat dlisirme odakli hale gelmesi cok daha
olasi olacaktir.
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2. ENDUSTRI (SEKTOR) KOSULLARI, REKABET ANALIZI VE
GIRISIME ETKILERI

2.1.4. Pazara Girebilecek Yeni Rekabetcilerin
Olusturabilecegi Tehditler

Endustri analizleri surecinde pek cok girisimcinin yaptigl en buyuk
hatalardan biri, mevcut durumu degerlendirmek fakat gelecekte ortaya
cikabilecek yeni tehditleri goz ardi etmektir. Ozellikle pazara sonradan
girebilecek yeni rakipler beklenmedik bir anda c¢ok ciddi tehditler
olusturabilir. Bu anlamda, girisimin gerceklesecegi sektorde pazara giris
engellerinin bulunup bulunmadlgl sektorun hangi yeni firmalara cekici
gelebilecegi ve yeni girisler oldugu takdirde bu rakiplerin konumlandirma ve
stratejilerinin neler olabilecegi gibi konular, onem arz eden analiz sorulari
olarak ortaya cikmaktadir.
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2. ENDUSTRI (SEKTOR) KOSULLARI, REKABET ANALIZI VE
GIRISIME ETKILERI

2.1.4. Pazara Girebilecek Yeni Rekabetcilerin
Olusturabilecegi Tehditler

Bluyutyen ve yuksek karlihgi olan sektorler, dogal olarak yeni ve guclu rekabetciler icin gekici
pazarlar olustururlar. Bu tur pazarlara yatirrm yapan girisimcilerin kosullarin uzun sure ayni
kalmayacagini, er ya da gec¢ yeni ve ¢ok guclu rakiplerin pazara girebilecegini mutlaka goz onune
almalari gerekir. Yeni rakiplerin pazara girisini zorlastiracak ya da kolaylastiracak pek ¢ok unsur bu
anlamda degerlendirilerek pazara olasi yeni girisler hakkinda fikirler gelistirilebilir. Ornegin, kimi
pazarlarda rekabetci olabilmek icin olcek ekonomilerine ihti ag vardir. Bu tur pazarlarda ancak
cok yuksek miktarla dretimi ve satisi olan, buyuk firmalar rekabet edebilir. Genellikle sabit
maliyetler cok yuksek oldugu icin belirli miktarlarin altinda dretim ve satis yapan firmalar s6z
konusu sabit maliyetleri yeterince uridn birimine dagitamayacaklar ve rekabet edemez durumda
olacaklardir. Bu tur pazarlara sadece buyuk firmalardan yeni giris tehdidi olabilir. Benzer bir
durum, pazara girig icin cok blyuk sermaye &/atmmlarlnln gerektigi sektorler icin de so6z
konusudur. Blyuk ya da kuguk olsun yeni rakiplerin pazara girigini engelleyebilecek baska
durumlar da soz konusudur. Sektordeki mevcut rekabetgcilerin bagarili uygulamalar ile
musterilerle ¢ok guclu iligkiler kurdugu ve ylksek musteri sadakati olusturdugu durumlarda yeni

rakiplerin girisi dogal olarak zor olacaktir. .,



2. ENDUSTRI (SEKTOR) KOSULLARI, REKABET ANALIZI VE
GIRISIME ETKILERI

2.1.5. Ikame Urun Ureticilerinin Olusturabilecegi Tehditler
Gunumuzde girisimcilerin mutlaka goz onune almasi gereken bir diger risk
de hizla gelisen yeni teknolojiler sonucunda olusacak is modellerinden ve
yeni sektorlerden gelebilecek rekabet tehditleridir. Cogu girisimci
teknolojilerin ve musteri tercihlerinin sabit kalacagi varsayimiyla girisimi
baslatma hatasina dusmektedir. Halbuki gunumuzde teknoloji cok hizli
degismekte ve sik sik yeni teknolojiler ortaya cikmaktadir. Ayni sekilde,
musterilerin tercinlerinde de beklenmedik buyuk degisiklikler olabilmektedir.
Ayni musteri intiyaclarini karsilayan ve benzer fayda sunan ikame drin
sektorlerinden gelebilecek rekabet, kimi durumlarda ciddi tehdit
olusturabilir. Havayolu orneginde oldugu gibi kimi durumlarda ikame Grin
sektorlerinin deger onerisi cok daha avantajli duruma gelmekte ve ciddi
bir tehdit olusturabilmektedir.
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2. ENDUSTRI (SEKTOR) KOSULLARI, REKABET ANALIZI VE
GIRISIME ETKILERI

2.2. Endustri Analizleri ve Rekabet Avantaji Elde Edilmesine
lligkin Diger Kritik Konular ve Veri Kaynaklari

Girisimciler, endustri analizleri yaparken onceki bolumlerde belirtilen hususlara
ek olarak pek ¢ok farkli unsuru da goz onune almak durumundadir. Bunlar:

» Teknolojinin geligme hizi

» Endustrideki degisim hizi

» Uriin yasam seyri

» Hukuki kisitlamalar

> Talep kosullarindaki degisim
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3. TALEBI VE MUSTERILERI ANLAMAK

Is dunyasinda yasanan rekabet sureclerinde kimin kazanacagini ve
Kimin kaybedecegini belirleyecek olan nihai karar verici, musteridir.
Musteri hangi firmanin daha yuksek deger onerisi ile pazarda yer
aldigini degerlendirip tercihlerini ortaya koyar. Bu nedenle
girisimciler acisindan musteriler hakkinda bilgi sahibi olmak ve
musteriyi anlamaktan daha onemli bir konu yoktur. Farkli muster;
profillerinin belirlenmesi, pazardaki musterilerin tutumsal ve
davranissal tepkilerini temsil ettigi dusunulen c¢esitli kriterler
acisindan farklh bolumlere ayrilmasi ve hedef pazarlarin sec¢imi gibi
konular onem arz etmektedir.
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3. TALEBI VE MUSTERILERI ANLAMAK

3.1. Musteriyi Anlama Yonunde Bes Temel Soru

» Uriinleri/Hizmetleri Kimler Satin Aliyor ve Kimler Kullaniyor?

» Satin alma iglemini ﬁergeklegtir,enler onemlidir ¢cuinkd satin alma aninda ve satin alma noktasinda
onlarin kararlari belirleyicidir. Urtnu kullananlar ise Grtntn performansi ile ilgili memnuniyet
yargilar gelistirip bir sonraki satin almada hangi markalarin tercih edilecegini belirlerler.

»Satin alanlarin secim kriterleri neler?

» Kullanilan kriterler kimi zaman fiyat ya da marka gibi genel degerlendirme kriterleri olabilecegi gibi
kimi zaman da Urtnun performansi, sekil 6zellikleri ya da satin alma surecindeki kolaﬁhklar ile ilgili
cok teknik, spesifik ve detayli ozellikleri de icerebilir. Ornegin, akill mobil cihazinizi hangi esaslara
Eére sectiginiz soruldugunda; fiyat, marka, incelik, buyuklik, sarj stresi, ekran kalitesi, fotograf

alitesi, iglemcisi, mense ulkesi, veri isleme kapasitesi, hafizasi, satin alma sonrasi hizmetlerin
kalitesi vb. seklinde cok sayida kriter akla gelebilir. Cogu musteri bu kriterlerin hepsini olmasa da

indirgenmis bir alt kimesini kullanarak nihai tercihini olusturacaktir.
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3. TALEBI VE MUSTERILERI ANLAMAK

3.1. Musteriyi Anlama Yonunde Bes Temel Soru

>Musteriler Griinleri/hizmetleri ne zaman aliyor ve ne zaman
kullaniyor?

> Musterilerin Urtnleri ya da hizmetleri ne zaman satin aldiklarn sorusu agirlikli olarak yilin
hangi ayi, ayin kacginci haftasi, haftanin hangi gtinti, gtintin hangi saati seklinde
yanitlanabilecegdi gibi, kullanim zamanina ya da ihtiyacin ortaya ¢ikma zamanina bagll
olarak da yanitlanabilir. Ornegin deterjan Ureten bir firma bu soruyu genellikle hafta
sonlar veya mevcut deterﬂ'anlarl bitmeden ortalama iki yikkama once seklinde
yanitlayabilir. Siber gtivenlik hizmetleri sunan bir girisimci ayni soruyu en az u¢ defa
siber saldirlya ugradiktan sonra seklinde yanitlarken, endustriyel pazarlarda makine
bakimi icin sarf malzemeleri satan bir firma dizenli olarak her hafta basinda seklinde ve

bir hte)l.\l/_ayolu sirketi genellikle yolculugu gerceklestirmeden bir hafta once seklinde yanit
verebilir.
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3. TALEBI VE MUSTERILERI ANLAMAK

3.1. Musteriyi Anlama Yonunde Bes Temel Soru

>Musteriler Uriinleri/hizmetleri nereden ve nasil satin aliyor?

»GuUnumuzde musterilerin ayni drtin ve hizmete ulasabilecekleri bir kismi ¢evrimici bir
kismi cevrimdisi nitelikte cok sayida dagitim kanali ve satin alma noktasi alternatifi
bulunmaktadir. Ayni Grln firmanin Internet sitesinden, telefon sipari:lsiyle herhangi bir
urin saglayicidan, geleneksel perakendecilerden, kurumsal perakende zincirlerinden,

sosyal medya platformlarindan ya da Internet tzerinden ticaret yapan firmalardan

tedarik edilebilir. Musgteriler kimi Grn tirlerinde Grane ulagmak icin ciddi derecede bir
efor ortaya koymaya razi olabilmektedir ancak pek cok diger trln tlrtnde de hizli ve
kolay erigim, cok kritik bir se¢im kriteri haline gelebilmektedir. Pazardaki mevcut ve
potansiyel musterilerin girisimin Urtn ve hizmetlerine hangi kanallar araciligiyla
ulastiklar ve ulagmayi arzu ettikleri sorusu bu anlamda onem arz etmektedir. Ayrica,
pek cok misterinin nihai kararini satin alma noktasinda (6rnegin bir stipermarkette
veya bayide) verdigi ya da satin alma noktasinda kararini degistirebildigi goz onune
alindiginda, satin alma iﬁleminin nerede gerceklestirildigini bilmek o anda musterilere

ulasabilmek ve etkilemek icin de 6nemli olacaktir.
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3. TALEBI VE MUSTERILERI ANLAMAK

3.1. Musteriyi Anlama Yonunde Bes Temel Soru

>Musteriler Griinleri/hizmetleri neden satin aliyor ve nasil

kullaniyor?

»Ayni Gruntn ¢ok farkli sekillerde kullanimi mumkdnddr. Eski tip
merdaneli camasir makinelerinin kirsal kesimde ¢ok yogun talebi
oldugunu fark eden bir firma biraz arastiricinca makinelerinin
tereyagl yapimi icin kullanildigini sasirarak fark etmisti bir
zamanlar. “Musteriler bir triinG §ergekten hangi saiklerle satin
almaktadir ve nasil kullanmaktadir?” sorusu, mutlaka

yanitlanmasi gereken bir sorudur.
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Basarisiz Restoranlar

Ulkemizde her yil binlerce restoran ve lokanta benzeri isletme aciliyor. Bunlarin buyuk bir
kismi ne yazik la acildiktan kisa bir sure sonra, cogu ik yilim1 dahi dolduramadan, bagarisiz
oluyor ve kapatiliyor. Bu isletmelerin kurulus maliyetleri dahi karsilanmadan faaliyetlerine
son vermek durumunda olmalar 1s sahibi girisimeciler acisindan da buyuk bir htisran oluyor ve
girisimcilerin girisim enerjileri de ortadan kalkiyor. Ote yandan, aym sektérde ¢cok basarili olan
ve kisa siirede ulusal boyutta restoran zincirlerine doniisen girisimler de var. Bu buyiik fark
nasil ve neden ortaya gikayor?

Basarisiz olan isletmelerin genel yapilar1 incelendiginde girisim felsefesi olarak fazlasiyla
maliyet odakl bakis agisiyla faaliyetlerini yiriittiiklerini ve girisimin en énemli unsuru olan
musteriyl ve musteri tercihlerini yeterince goz onune almadan 1s modellerini kurguladiklarim
soylemek oldukca mimkiin. Sonuc olarak hepsi birbirine benzeyen, anlamli farkhihiklar
icermeyen ve musteriye deger yaratmaktansa mumkun oldugunca maliyetleri kisarak ayakta
kalmaya galisan bir girisim yapis: ortaya cikiyor. Boyle olunca da basarisizhik kagimlmaz oluyor.
>»>
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Bu sektorde, hangi segmente ait olursa olsun ashinda butun muster: gruplarinin baghca satin
alma kriteri olarak kullandidi en temel unsurlar; (1) rahat ve huzurlu bir yemek yeme deneyimi,

(2) lezzetli ve kaliteli yemekler yeme deneyimi olarak siralanabilir. Bu olumlu deneyimler bir

de uyqun fiyatlarla sunuluyorsa tekrar eden misteri talebi cogu zaman kendiliginden

ortaya

cikiyor. Tabii ki hedef alman misteri kitlesine gore "rahat ve huzurlu" yemek yeme deneyiminin
tanum ya da ne tiir fiyatlarm "uygun” olacagh degisebiliyor. Iste bu konularda misterilerini iyi

analiz eden ve 15 sureclerini de muster: tercihleri dogrultusunda kurgulayabilen 1sletme

er kisa

surede buyuk bagarilar elde edebiliyor. Musteriyi odaga koymaktan kaginan binlerce ilet
ya zar zor ayakta durabiliyor ya da kisa surede ortadan kalkiyor.

ne 158
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3. TALEBI VE MUSTERILERI ANLAMAK

3.2. Talep Tahmini

Girisimciler icin urun ve hizmetlerine olacak talebi onceden
kestirmek, pek cok belirsizligi ortadan kaldiracagi ve eftkili
planlamayl mumkun kilacagi icin cok onemlidir. Ancak gcogu zaman
ozellikle kucuk girisimciler icin bu konuda saglikl verilere ulasmak
ve dogru istatistiksel modellemelerle gelecekte olusacak talebi
makul bir hata payi ile kestirmek mumkun olamamaktadir. Buyuk
sirketler, cesitli arastirma firmalarinin bu konudaki hizmetlerini satin
alarak gerek pazar paylari gerekse urunlerine kargi olusacak talep
hakkinda bilgi sahibi olabilirken pek ¢cok kuguk girisimci bu imkanlar
olmadan is kararlarini vermek ve yurutmek durumunda
kalabilmektedir.
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3. TALEBI VE MUSTERILERI ANLAMAK

» Talep tahmininde esas olan once girisimin ulasabilecegi maksimum cografi
pazar alanini belirlemek ve sonrasinda bu alandaki toplam musteri sayisini
ve bunlarin ortalama tuketimini ortaya koymaktir.

>Ornegin, dis hekimlerine tedavi sirasinda kullanacaklari cihaz ve malzemeler

satiyorsaniz, Turkiye'deki toplam dis hekimi ve dis klinigi sayisini, bunlarin
ortalama tiiketimini ve bélge/sehir bazinda kirilimlarini bilmek istersiniz

»Kimi urun turlerinde gecgcmis talep verilerine ulagsmak mumkundur.

»0Ornegin otomobil ya da mobil cep telefonlari gibi kayit zorunlulugu olan Urtnlerde
her firmanin gecmis satis verileri, detayli olarak acik veri seklinde ulasilabilir
durumdadir. Gecmis talep verilerinin ulasilabilir oldugu bu tir sektorlerde
gelecege yonelik talep tahminleri cesitli zaman serisi/trend analizleri ya da
gelismis istatistiksel yontemler kullanilarak yapilabilir.
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3. TALEBI VE MUSTERILERI ANLAMAK

»Kendi Urun grubunuzda talep verisi bulunmasa da ilintili uriin gruplarinda
olusan talep verisi erisilebilir ise bu veriyi kullanarak urinunuze talebi,
benzer yontemlerle tahmin edebilirsiniz.

Ornegin, cep telefonu kilifi ya da koruyucusu Uretmeyi planliyorsaniz,
bu Urtnlerin satig miktarlari konusunda hic¢bir veri bulunmasa da
Tirkiye'deki toplam cep telefonu sayisi ve her yil satilan yeni telefon
sayisi rahatlikla ulasilabilir bir veri olacaktir.
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3. TALEBI VE MUSTERILERI ANLAMAK

Talep tahmini konusunda en guvenilir yontemlerden biri de genis bir
Kitleye talep tahminlerinin sorulmasini, elde edilen genel sonuglarin ayni
Kitleye bildirilerek Y_@nlden goruslerinin sorulmasini ve bu asamalarin
genel bir gorus birligi ortaya ¢ikana kadar tekrar tekrar surdurtulmesini
Iceren Delphi Yontemi olacaktir. Taleﬁ_ tahmini girisimciler igin son derece
onemli bir konu olmakla birlikte, eldeki yontemler ve kullanilabilecek
veriler gogu zaman Kisitl olabilmektedir. Bu tur durumlarda birden fazla
%/or]tem e talebi tahmin etmeye calismak ve bunlar arasindaki tutarlilgs
akip ederek nispeten daha guvenilir taIeF kKestirimlerine ulagsmaya
calismak, en akilli yaklasim olacaktir. Talep tahmini konusunda en sorunlu
urtinler Tx—:en_l urtnlerdir. Daha once pazarda bulunmayan bir trtn ile ilgili .
talep tahmininde bulunmak, dogal olarak cok zordur. Benzer teknolojileri
kullanan, benzer musteri gruplarina hitap €den ya da benzer ihtiyaclari
karsilayan egmlgteCPazara sunulmus yeni urunlere karsi gozlemlenmis
olan talep bu noktada yardimci olabilif. Bu tur benzer Grtnlerin gecmis
satislari, farkli musteri‘gruplari arasinda yenlllg‘%m yayilim ve kabul hizi “gibi
gecmis gozlemler, eldeki yeni urun i¢in de i1sik tutacu olabilir.
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