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Tiirkiye’de optik sektoriiniin gelisim potansiyeli yurti¢indeki girisimcilerin dikkatini
cektigi kadar yurtdis1 girisimeilerinin de dikkatini gekmekte ve optik sektdriine yatirim
yaptiklar1 goriilmektedir. Bu kapsamda, kurumsal kuruluslar profesyonel isletme
anlayisiyla kuruluslarini yoOneterek, sube sayilarimi arttirarak pazar paylarini da
yiikseltmek istemektedirler. Hig¢ siiphesiz ki yurtdisindan gelen yatirimer kuruluslarin
sektordeki kurumsalligi da etkiledikleri goriilmektedir. Bu arastirma Tiirkiye
genelinde optik sektoriiniin %15’ ini olusturan hem yurtici hem de yurtdist
yatirimcilarini kapsayan kurumsal kuruluslarin rekabet stratejilerini incelenmektedir.
Sektore giris yapan kuruluslarin sayisinin artmasi sonucunda Tiirkiye optik sektoriinde
faaliyet gosteren kuruluslar arasinda agir rekabet kosullarinin olustugu acik bir sekilde
goriilmektedir. Ancak yasanan agir rekabet kosullarinda kuruluslarin biiylime
saglamasinin beraberinde siirdiiriilebilir rekabet tistiinliigii saglayacaklar1 rekabet
stratejileri oldukea az caligmada yer almistir. Ekonomi ve isletme alanlarinda yaptigi
caligmalarla taninan Porter’in temel strateji modeli esas alinmasiyla olusturulmus olan
bir taksonomi taslagi ile Tiirkiye’de faaliyet gosteren 8 kurumsal optisyenlik
miiessesesi yart yapilandirilmig goriismeler yapilarak incelenmis, kuruluslarin
gelistirmis olduklar1 rekabet stratejileri arastirilmistir. Bugilinkii ekonomik ortam ve is
ortam1 da dikkate alinarak giincellenen taksonomi taslagi, optik sektoriinde
uygulanmakta olan maliyet liderligi, farklilagma ve odaklanma stratejileri ile ilgili
bagliklar biinyesinde siniflandirma yapmaktadir. Bu taksonomi kullanilarak elde
edilmis olan bulgular, kuruluslarin biiylime donemlerinde artan rekabet ortamindan
uzaklagmak ve tercih edilebilme sebebi olusturmak i¢in kuruluslarinin yiiksek oranda
farklilagma stratejilerini benimsedikleri tespit edilmistir. Kuruluslarin ge¢cmiste
ekonomik olarak edindikleri olumsuz tecriibeler sebebiyle maliyetler konusunda
olabildigince duyarli davrandiklar1 da tespit edilmistir. Ancak, iilke genelinde yapilmis
olan calisma sonucunda elde edilen bulgularda {i¢ stratejinin de birbirlerine yakin
oranlarda kullanildig goriilmektedir. Ayrica optik sektoriinde her alanda olusabilecek
hem firsatlar hem de tehditler karsisinda kuruluslarin tedbirli olduklarini
gostermektedir. Bu calisma kuruluslarin biiyiime, mevcut durumlarint koruma ve
kiigiilme donemlerinde hem etkin hem de verimli olabilecek stratejileri gelistirerek
uygulayabilmesi adina 6nemli bir kaynak olusturmaktadir.

Anahtar Kelimeler : Temel Rekabetci Stratejiler, Tepki Stratejileri, Stratejik
Yonetim, Optik Sektorii, Biiylime.

vi



Nisantas1 University, Graduate Education Sciences  Abstracts of Master’s Thesis

Title of the Thesis: A Study of Turkish Optical Corporations’ Competition Strategies
According to the Generic Strategies of Porter

Author: Naz Esin BASKAN  Supervisor: Assist. Prof. Dr. Hazar DORDUNCU
Date: 20.01.2021 Nu. of pages: vii (pre text) + 118 (main body) + 7 (App.)

Department: Healthcare Management  Subfield: Healthcare Management

The potential for development of the Turkish optical industry attracts overseas
entrepreneurs as much as domestic entrepreneurs equally. In this context, corporate
organizations want to increase their market shares by increasing the number of
branches and managing their companies with a professional approach. It’s also seen
that these investor organizations coming from abroad affect the ratio of
institutionalism in the sector. The subject of this study is to examine the competitive
strategy of domestic and overseas corporal investors which form a 15% of the Turkish
optical industry. As a result of the increasing number of organizations entering the
Turkish market there is a clearly observed formation of a heavy competition between
organizations already operating in the optical sector and those new entering. However,
only a very few studies have examined the question which competitive strategies could
provide sustainable competitive advantage with the growth of organizations under
severe competitive conditions. Based on Porter’s generic competitive strategy models
8 corporate optical companies were interviewed and investigated for the competitive
strategies they have developed during their activities in Turkey. The taxonomy draft,
which was updated by considering the current economic and business environment,
classifies under the headings of cost leadership, differentiation and focusing strategies
that are applied in the optical industry. Findings obtained using this taxonomy have
shown that organizations adopt high levels of differentiation strategies in order to
move away from the increasing competition environment and to create reasons for
being chosen by customers. It has also been found that organizations are as sensitive
as possible about costs due to their negative economic experiences in the past. As a
result of this countrywide conducted study, it is however seen that all three strategies
are being implemented in similar rates to each other. It also shows that organizations
are cautious against both opportunities and threats that may occur in every field in the
optical industry. This study is a significant resource for organizations to develop and
implement strategies that can be both effective and efficient in growth, maintenance
and downsizing periods.

Keywords : Generic Competitive Strategies, Response Strategies, Strategic
Management, Optical Industry, Growth.
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GIRIiS

Diinyada optik sektorii, koruyucu géz ve goriis sagligi, goz giyimi ve goriis giyimi
hizmetleri alaninda mesleki uygulamalarda oftalmologlarin beraberinde ortoptist,
optometrist ve refraksiyon yapan optisyen olmak iizere ayr1 disiplin ve yeterliliklere sahip
dort O’lu bir sistemle toplumlarina hizmet vermektedirler. Refraksiyon testi yapma ve
recete yazma kontak lens uygulamasi gibi islemlerin kuruluglarin biinyesi igerisinde
yapilmakta oldugunu goérmekteyiz. Optik sektorii, mesleki yeterliliklerinin genisligi,
ticari hacimlerinin biiyiikliigii altinda, kuruluslar arasinda nitelikli hizmet ve {iriin
sunumunda markalarin yogun rekabetinin yasandigi bir sektordiir. Tiirkiye optik
sektoriine baktigimizda toplumumuza gz ve goriis sagligi hizmetleri alaninda tek yetkili
olarak oftalmologlarin hizmet verdigini gérmekteyiz. Bununla birlikte tilkemizde mesleki
yeterlilik agisindan kuruluslarin igerisinde oftalmologlarin yazdigi receteleri uygulamada
optisyenlerin sadece optik teknoloji hizmetlerinin verilmesi yeterliligine sahip oldugunu
gormekteyiz. Optik sektorii bu kisitl mesleki yeterlilikler ve ticari hacminin kiiciikligii
altinda, nitelikli hizmet ve iiriin sunumunda marka rekabetlerinin yogun yasandigi 6nemli
sektdrlerin icerisinde yer almaktadir. Tiim diinyay: etkisi altina alan COVID-19 pandemi
stirecinde 48 iilke icerisinde optometristi olmayan tek optik sektorii olunmasi sebebiyle
iilkemizde optik sektorii ekonomik olarak zor giinler yasayan bir sektdr olarak

goriilmektedir.

Goz ve goriis sagligi, goz giyimi ve goriis giyimi alanlarinda faaliyet gostermek amaciyla
acillan optisyenlik kuruluglar1 faaliyetleri Olglistinde kazang elde edebilmeyi
hedeflemektedir. Bu kuruluglardan bazilar1 biiylimeyi hedeflerken, bazilar1 mevcut
durumunu koruma, bazilar1 kiigiilme, bazilar1 ise faaliyetine son vermesiyle sonuglanan
siiregleri yasamaktadirlar. Siiphesiz ki hi¢bir kurulus kazang elde edemeyecegi ya da
faaliyetine son vermeyle sonuglanacak bir girisimde bulunmak istemez. Her kurulus
kazang elde edip biiylimek ya da en azindan mevcut durumunu korumak istemektedir. Bu
istegin gerceklesebilmesi sadece kuruluslarin rakiplerinin kolaylikla elde edebilecegi
varlik ve kabiliyetlere sahip olmasiyla miimkiin olmayacaktir. Olagan varlik ve
kabiliyetlere sahip olan pek ¢ok kurulusun yogun rekabet i¢inde oldugu piyasalarda,
rekabet giiclinli kazanabilmesi ve elde edilmis olan bu giiclin korunabilmesi ancak rakip

kuruluglarin elinde bulunduramadigi varlik ve kabiliyetlere siirekli sahip olmalari



saglayacaktir.

Sektorde sinirlt olan kaynaklarin rakiplerine oranla etkin, benzersiz ve taklit edilemez
sekilde kullanmay1 bagsaran kuruluslar yonlerini biiylime hedefine dogrultacaktir.
Sektorde var olan sinirl kaynaklar1 verimsiz bir sekilde kullanan kurulusglar 6nce kii¢iilme

daha sonra da faaliyetlerini sonlandirma zorunda kalacaklardir.

Tiirkiye’de yillardir tartisma konusu olarak karsimiza cikan bakkal, siiper market
rekabetine benzer olarak, optik sektoriinde de kurumsal ve geleneksel yoOntemle
yonetilmekte olan perakende optisyenlik kuruluslar1 arasinda da benzer bir rekabet
durumu yasanmaktadir. Giiniimiizde optik sektoriinde kurumsal anlayisla yonetilen
optisyenlik kuruluslar1 sektoriin %15’ini kapsamaktadir. Bunun yaninda sektor i¢erisinde
sube sayilarini arttirarak genigletmeye c¢aligmaktadirlar. Kurumsal yapiya sahip
optisyenlik kuruluslar1 arasinda olusan rekabette reklam, {iriin tedariki, imalati1 ve iiriin
fiyatlar1 konularinda nabzi yiikselttigi goriilmektedir. Kurumsal olan optisyenlik
kuruluslar1 giiclii mali kaynaklari dl¢iisiinde reklam ve tanitim biit¢elerini genisleterek
rekabet tistlinliigli olusturmaya caligmaktadir. Geleneksel anlayisla yonetilen optisyenlik
kuruluglari da tiiketici memnuniyeti ve kisiye 6zel hizmet anlayis1 samimi iligkiler yoluyla

rekabet Ustiinliigii saglamaya ¢alistiklar: goriilmektedir.

Optik sektorii igerisinde Oncelikle goz ve goriis sagligi, isletme, muhasebe, iletisim,
marka, moda gibi bir¢ok farkli uzmanlik alanin1 bilinyesinde barindirmaktadir.
Kuruluslarin baz1 alanlarda 6zellesmeyi tercih ederek, tiiketicilere kaliteli iiriin ve nitelikli
hizmet sunmay1 benimsemesi sektdrde rakiplerine karsi rekabet iistiinliigii kazanarak
konum edinme istegi, siireklilik saglama ve gelisme gosterebilmek biiyiikk Oneme sahip
rekabet stratejilerinin oldugunun algilanmasi ve anlasilmasi gereklidir. Bu karmasik yap1

Porter’in temel rekabet stratejileri esas alinarak bu ¢alisma da analiz edilmektedir.

Rekabetin gelistirilmesi konusu tiim diinya optik sektdrlerinde oldugu gibi Tiirkiye optik
sektoriinde de kritik bir dneme sahiptir. Literatiir incelendiginde Tiirkiye’de optik
sektorliniin perakende alaninda kurumsal anlayisla yonetilmekte olan cok subeli
optisyenlik kuruluslarinin rekabet stratejileri agisindan yapilan herhangi bir ¢alismaya

rastlanmamustir.

Bu calisma, ii¢ bolim olarak planlanarak olusturulmustur. Yapilan c¢alismanin ilk

boliimiinde, rekabet stratejileri, rekabetin giicii, arada sikisip kalma ve rekabet avantaji



elde etme yollar1 yer almaktadir. ikinci béliimde ise, saghk sektoriinde rekabet
stratejilerinin uygulanmasi kapsaminda saglik hizmetlerinde rekabet, tilkemizdeki saglik
politika calismalar1 ve saglik kuruluslarinda rekabet stratejileri ele alinmistir. Son
boliimde ise, Diinyada ve Tiirkiye’de optik sektorli incelenmis, aragtirma tasarimi ve
yontemi, gorlisme yapilan kurulus yetkilileri ve sirketlere yer verilerek elde edilen
bulgularin Porter’in temel stratejileri esas alinarak degerlendirilmesi yapilarak tez

sonlandirilmistir.
Calismanin Konusu

Gerek yerli gerek yabanci sektorlerde iyi bir konum elde eden ve kazanmis oldugu
konumu korumak isteyen Tirkiye’nin hizli bir sekilde gelisim kaydeden optik
sektoriindeki kuruluslar i¢in rekabet ortami yogunlagmaktadir. Bu rekabet ortami da
kuruluslarin dogru ve etkili stratejik kararlar vermesini zorunlu kilmaktadir. Sektorde
yasanan olumlu gelismeler bir¢ok kurulusa biiylime firsati saglamis olsa da zaman zaman
iilke ekonomisindeki inig ¢ikislar ve ekonomik krizler bazi kuruluslarin kiigiilmesine
sebep olurken, baz1 kuruluslarin sektérden ayrilmalarina sebep olmustur. Bu hareketli
ortamdan dolay1 kuruluslar sektordeki degisiklikler karsisinda uygun tepkiler verebilmek
adia rekabetci strateji modellerini uygulamaya baslamislardir. Boyle bir ortamda
biliyliyebilen ve gelisebilen kuruluslarin  sektérde edinmis olduklar1  konumu
giiclendirebilmek ve siirekliliklerini saglayabilmek adma almig olduklar stratejik
kararlarin arastirilmasinin yaninda uygulama alanlarinin da incelenmesi énemli bir yer

tutmaktadir.

Arastirma ilk olarak Porter tarafindan 1980 yilinda ortaya atilmis olan temel rekabet
stratejileri modelini esas alarak kuruluslarin rekabet iistiinliigii kazanabilmek adina
olusturmus olduklar1 ve uygulamis olduklar stratejiler olan maliyet liderligi, odaklanma
ve farklilagsma bagliklartyla incelenmistir. Kuruluslarin rekabetgilik faktorlerini bahsi
gecen bagliklar altinda detayli olarak agiklayan model hem akademik ¢evrelerce hem de
sektor katilimceilarinca ilgi gormekle kalmamis, farkli sektorlerin de ¢aligmalarina konu
olusturmustur. Ilaveten temel rekabet stratejilerinin optik sektdriinde uygulanmas adina
yapilan aragtirmaya rastlanmamustir. Farkli alanlarda yapilan ¢aligsmalarda Porter’in temel
rekabet stratejileri modeli esas alinmis olsa da ¢aligmalarin yapilmis oldugu tilkeler ve

kuruluslarin igerisinde bulunduklari ekonomik durumlar farklilik gostermektedir. Bu



sebeple literatiir incelenirken arastirilmis olan kuruluslarin biiyiikliiklerinin yaninda
bulunduklar1 zaman ve iilkelerin sartlar1 tetkik edilmis, ek yontem ve OSlgiitlerle temel

stratejiler konusunun iyi bir bi¢imde anlagilabilmesinin gerekliligi saptanmustir.

Kuruluslardaki stratejik yonetimin ve rekabet iistiinliigiiniin bilhassa makro-ekonomik,
sektdrel ve iilkesel unsurlara gore farklilik gosterdigi goriilmektedir. Ote yandan, degisen
diinya sartlarinda kuruluslar varliklarini siirdiirebilmek adina stirekli bir bigimde
stratejilerini glincellemenin yaninda degisen kosullara uyum saglamaya ¢aligmaktadirlar.
Sonug olarak, uygulamada yasanan degisimlere karsi verilen tepkilerin kavramsal olarak
stirekli incelenerek, sektor tutum ve davraniglarinin anlagilmasinin beraberinde sektoriin
gelecekteki isleyisini saglamak ve dalgalanmalara karsi hazirlikli olabilmesi adina
¢ikarimlarin yapilmasmi zorunlu kilmaktadir. Ulkemizde optik sektdriinii stratejik
baglamda inceleyen bir tane ¢alismaya rastlanmistir. Bu ¢alisma, “‘Optik sektoriindeki
rekabet ortaminda, stratejik is birliklerinin gelistirilmesinin 6nemi: Elegance Optik Shops
A.S ornegi’’ (Demir, 2013) isimli yiiksek lisans tezidir. Stratejik anlamda bu ¢aligsma bir
kaynak olusturmaktadir. Fakat, calismada temel stratejilerin sektorde kullanimi yer
almamaktadir. Ayrica aradan gecen zaman igerisinde ve degisen sartlar altinda ¢alismada
bahsi gecen stratejik birlik degisime ugramis ve kiiciilme yoluna gitmistir. Bu sebeple,
literatiirde bu alanla ilgili arastirmalarda hem tarihsel hem de temel stratejilerin

uygulanmasi ile alakali glincel aragtirmalara gereksinim duyuldugu goriilmektedir.

Gorildugu tizere, literatiirde Tiirk optik sektdriiniin tutumlarint giincel ve deneysel
verilerle inceleyerek sonucunda kuramsal baglamda g¢ikarimlarda bulunan yeni
caligmalara gereksinim duyulmaktadir. Bu alanda bu tiir bir ¢alismanin yapilmis olmasi
hem sorunlar1 ortaya ¢ikaracak hem de kuruluslarin gelecekteki degisimlere uyum

saglayarak varliklarini stirdiirebilmeleri adina son derece dnemlidir.
Calismanin Amaci ve Onemi

Bu tezin amaci Tirkiye’de faaliyet gosteren optik kuruluslarin rekabet giiclini
iyilestirebilecek metotlarin Porter’in Temel Stratejileri esas alinarak saptanmasi ve
rekabet istlinliigli kazanilabilmesi i¢in stratejik yaklagimlarin belirlenerek giincel bir
basvuru kaynagi olusturmasidir. Yapilmis olan arastirmalarla kuruluslara rekabet
ustlinliigi elde edebilecek stratejik kararlar saptanmig, Porter’in temel stratejileri

baglaminda siniflandirilarak alinmis olan kararlarin verimliligi kuruluslarin ulastig



sonuglar baglaminda kiyaslanarak analiz edilmistir.

Porter’in Temel Stratejileri maliyet liderligi, odaklanma ve farklilagma basliklar1 altinda
iic ayr1 kategoride inceleyen, yonetim dalinda kabul géren ve uygulanabilecek bir model
ortaya koymaktadir. Temel Stratejiler baglami esas alinarak birgok arastirma
yapilmasinin nedeni, modelin anlasilirliginin kolay olmasi ve uygulanabilirligi tercih

edilmesine sebep olmustur.

Biitiin bu veriler yoluyla kuruluslarin faaliyet gosterdigi yer, kurulus yasi, kuruluslarin
bilinyesinde faaliyet gosteren miiessese sayilari, kuruluslarin kag¢ farkli sehirde faaliyet
gosterdigi, ¢alisan sayilari, rekabet durumlar1 ve kurulus biiytikliiklerinin degisimi g6z
onlinde bulundurularak, Tiirkiye’de faaliyet gostermekte olan optik kuruluslarinin
Porter’in temel stratejileri baglami esas alinarak degerlendirilmesi ve biiylime,
mevcudiyeti koruma ve kii¢iilme donemlerinde kullanilmis olan rekabet stratejilerinin

izah edilmesi amaglanmigtir.

Son yillarda hem yerel hem de kiiresel sektorlerde yogun bir bicimde yasanan fiyat,
diizenleme, kalite ve yenilik merkezli siddetli rekabet ile Tiirkiye ve Diinya’da meydana
gelen ekonomik gelismelerin perakende optik sektoriinii etkilemesi optisyenlik
miiesseselerinin yenilik¢i bir yonetim anlayist ile yonetilmesinin gerekliligini ortaya
cikarmigtir. Tiirkiye’de perakende optik sektoriinde faaliyet gosteren yerli ve yabanci
kuruluglarin siirdiiriilebilir rekabet giicli kazanabilmeleri adina geleneksel rekabet

anlayis1 yerine temel rekabet stratejilerini kullanmalar1 gerekliligini ortaya ¢ikarmistir.

Tiirkiye’de optik sektdriiniin rekabet ortaminda kurumsal optisyenlik miiesseselerinn
rekabet stratejilerinin Porter’in temel stratejileri baglaminda incelenmesi konusunda bir
calismanin literatiirde bulunmamasi, c¢alismanin 6nemini agik¢a ortaya koymaktadir.
Literatiirde degisik sektorlerde temel rekabet stratejilerinin uygulanmasi ile ilgili
caligmalar yer almasina ragmen, Tirkiye’de optisyenlik miiesseselerinin uyguladiklar

temel rekabet stratejileri konusunda herhangi bir ¢alismaya rastlanmamastir.

Ayrica ¢alismanin sonuglari, temel rekabet stratejilerinin ne derece uygulandigi ve
uygulama neticesinde optisyenlik miiesseselerinin durumunu ortaya koymakta, biiyiime,
mevcut durumu koruma ve kiiglilme durumlarinda hangi kararlari aldiklarii
gostermektedir. Bu ¢aligmayla optik sektoriinde bulunan gerek bireysel gerek kurumsal

kuruluglar yonetim siire¢lerinde bulunduklar1 duruma gore uygulayabilecekleri temel



rekabet stratejileri ile kurumsal bir anlayisla optisyenlik miiesseselerinin yasamini
stirdiirebilmesi adma almalar1 gereken kararlarla alakali 6nemli ipuglar1 ortaya

koymaktadir.
Arastirmanin Yontemi

Yukarida ortaya konan amaglara ulasabilmek i¢in se¢ilmis olan arastirma yontemi bir alan
caligmast biinyesinde yar1 yapilandirilmis miilakatlardir. Kuruluslarin stratejik olarak
aldiklar1 kararlar1 saptamak i¢in en dogru yontemlerden goriilen yar1 yapilandirilmisg
miilakat teknigi, “nasil” ve “ni¢in” sorularina cevap almaya olanak saglamaktadir. Ayn1
zamanda karmagik bir yapiya sahip sektorlerin incelenmesinde detayli bilgileri
edinebilmek adina alan ¢aligmasi yontemi giivenilir olmaktadir. Bunun yaninda dnceden
yapilmis olan ¢aligsmalarda alan ¢aligmasi yonteminin etkin bir veri toplama araci oldugu
ifade edilmektedir (Tansey ve ark., 2014). Alan ¢alismasi biinyesinde gergeklestirilen
yart yapilandirilmis miilakatlar, kuruluslarin uygulamis olduklar1 stratejilerin hangi
sebeplerle ve hangi kosullarda segtiklerini saptayabilmek adina énemlidir. Ote yandan,
yart yapilandirilmis miilakatlar kuruluslarin  rekabet gliciinii olusturmakta hangi
stratejilerin once uygulanmasi gerektiginin belirlenmesi i¢in uygun bir ¢aligma ortami

saglamaktadir.

Tiirkiye’de faaliyet gostermekte olan kurumsal optisyenlik miiesseselerinin Porter’in
Temel Stratejilerini kullanmalar1 incelenirken ge¢miste farkli sektorlerde yapilan
arastirmalarda yer alan o6lgiitler kullanilarak olusturulmus olan sorular maliyet liderligi,
farklilagsma ve odaklanma basliklar1 biinyesinde siniflandirilmistir. Bu baglamda, farkli
biiyiikliiklerde olan 8 kurumsal optisyenlik kurulusu sahipleri ya da proje miidiirleriyle
yart yapilandirilmis miilakat yontemiyle 10 Aralik 2021 ve 30 Aralik 2021 tarihleri
arasinda 15 ile 30 dakikalik yiiz yiize goriismeler yapilarak gerceklestirilmistir. Elde
edilmis olan bulgular 6ncelikli olarak alan ¢aligmasi halinde kurulus bazinda izah edilmis,
ardindan da kiyaslanarak stratejilerin kullanilma siklig1 ve kullanilma oncelikleri analiz
edilmistir. Tartisma kisminda ise stratejilerin secilme sebepleri, bu sebeplerin ortak bir
temel olusturdugu alanlar ve farklilik gdstermis oldugu alanlar incelenerek stratejilerin

kurulus biiytikliikleriyle olan baglantilara netlik kazandirilmistir.
Siirlamalar ve Oneriler

Arastirmanin ortaya koydugu bulgular arastirilan konulara netlik kazandirmis olmasinin



beraberinde bazi sinirlamalarin oldugu agiktir:

e Secilen konuda yapilmis olan arasgtirmalarin smirli sayida olmasi sebebiyle
sonuglarin  farklilik  gosterebileceginin  géz  Onlinde  bulundurulmasi
gerekmektedir.

e Arastirma siirecinde kurulus Olcekleri belirlenirken sadece ¢alisan sayilar1 esas
alinarak simiflandirma yapilmasi, diger bir sinirlamay1 olusturmustur. Gelecek
donemlerde yapilacak calismalarda kuruluglarin cirolarinin ya da mevcut
varliklarmin da 6grenilmesi, kuruluslarin biiytikliikleri ve uygulamis olduklari
stratejiler konusunda daha saglam ve net degerlendirmeler ortaya koyulmasini

saglayabilir.

Bu aragtirma i¢in Tansey ve arkadaglar1 (2014) tarafindan ortaya konmus olan taksonomi
uygulamada kullanilmistir. Biiyiime agsamast ve bolgesel farkliliklara, biiyiime siireci ve
bolgesel degisikliklere gore farklilastirilmis olan bu yontemin, stratejileri saptama
hususunda islevsel oldugu elde edilmis olan bulgularla desteklenmistir. Inceleme yapilan
donemle, incelemenin yer almis oldugu iilke veya bdlgeye gore gereken degisiklikler ya
da eklemeler yapilmak suretiyle bu taksonomi gelecekte yapilacak arastirmalarda da
kullanilabilir. Bu inceleme gelecekte yapilacak olan ¢alismalar adina birtakim sorular1 da
ortaya ¢ikarmaktadir. Oncelikle, kuruluslarin biiyiimelerinde tek etkinin gelistirilmis olan
stratejiler olmayabilecegi hesaba katilmalidir. Sonraki ¢aligmalarda sans faktoriiniin
beraberinde devletin etkisi de hesaba alinabilir; bir kurulusun bir bagka kurulusun
konumunu eline gecirerek biiyiime saglama firsat1 yakalayabilecegi gibi, farkli bir kurulug
devlet destegi sayesinde bilyiime elde etmis olabilir. Ote yandan inceleme icinde

(X3

stratejilerin ‘‘uygulamaya alinip - uygulamaya alinmadigi’’ sorgulanmistir; gelecekte
yapilacak incelemelerde bu stratejilerin hangi siddette uygulanmis oldugu ve uygulanmis

olan stratejilerin de performansa etkileri bulunabilir.



BOLUM 1: PORTER’IN REKABET STRATEJILERI

1.1. Rekabet Stratejisi Kavram

Ticaretin kiiresel diinya pazarlar1 arasinda stirdiiriilmesi, son yillarda teknolojinin biiytik
bir hizla gelismesi ve gelismeye devam etmesi, tiiketicilerin talep, gereksinim ve
beklentilerinin artmasi, pazarlama stratejilerinin verimli olarak kullanilmasini zorunlu
kilmigtir. Tiim bu gelismelere paralel olarak, isletmeleri dogal olarak hem yerel de hem
de dis pazarlarda yer almaya ve rakipleriyle rekabet etmeye kaginilmaz olarak zorlamigtir
(Yavuz, 2014: 4). Rekabet, tiiketicilerin ihtiyaclarin1 karsilama yolunda ilerlerken
beklentilerine karsilik verebilecek rekabet yontemleriyle sektorlerde isletmelerin
miicadele etmesidir. Sektorlerde benzer tiiketici gruplarina ayni mal ve hizmetleri
sunmaya c¢alisan isletmeler arasinda rekabet olusmaktadir (Ulgen ve Mirze, 2014: 255).

Kisaca rekabet, isletmeler arasindaki miicadele olarak agiklanabilir.

Tirk Dil Kurumu’na gore rekabet, “‘aymi amaci giiden kimseler arasinda cekigme,
yarigsma, yarigtir’” (Tiirk Dil Kurumu, 2020). Rekabet Kurumu’nun yayimlamig oldugu
Rekabet Terimleri Sozliigii'me gore rekabet kavrami, “mal ve hizmet piyasalarindaki
tesebbiisler arasinda 6zgiirce ekonomik kararlar verilebilmesini saglayan yarig” olarak

ifade edilmektedir (Rekabet Kurumu, 2020).

Michael E. Porter’ a gore rekabet kavrami, “farkli yollarla hareket ederek eylem
olusturmak veya pazardan olabildigince yliksek paya sahip olabilmek i¢in rakiplerinden
farkli eylemler gergeklestirecek segimleri tercih etme isidir” (Porter, 1996: 72). Porter’a
gore, “rekabetin temelinde fark yaratma amaci vardir. Yani bir isletmenin belirli bir
sektorde kendine yer bulabilmesi adina, bes rekabet giicii ile etkin bir sekilde miicadele
edebilmesi i¢in, kendine has olarak gelistirmis oldugu rekabet stratejilerini uygulayarak

mevcut olan diger isletmelere fark yaratabilmesi gerekir” (Porter, 2008: 39).

Rekabet stratejileri, isletmelerin mevcut konumu ile piyasadaki rakiplerinin konumu
arasinda farklilik olusturma diisiincesiyle hareket etmektedir. Isletmelerin pazarda yer
edinebilmeleri i¢in evvela rakiplerinden farkli olarak nasil ve ne sekilde faaliyet
yiiriiteceklerini ~ saptamalidirlar. Isletmeler belirledikleri rekabet stratejileriyle
isletmelerin rakipleri ile aralarindaki farkliliklar1 belirlemektedir (Bal, 2012: 51).
Rekabet stratejisi, belirli bir sektor icerisinde konumlanacak bir yer edinebilmek i¢in, bes

rekabet giiclinli olabildigince basarili bir sekilde uygulamak ve boylelikle sirketlerin



fazlaca yatirim getirisi kazanabilmeleri i¢in agresif ve korumaci faaliyetlerde bulunmasi
olarak ifade edilmektedir. Bu sebeplerle sirketler bir¢ok alternatif yaklasgimlar
olusturmuslardir. Bir kurulus i¢in en dogru strateji, kendi i¢ dinamiklerine gore ve
tamamen kendine 6zgii bir yapiya sahip olmalidir. En genis anlamda ise, uzun siirede
kabul edilebilir bir yapiy1 olusturmak ve faaliyet gosterdigi sektdrde yer alan diger
rakiplerinin 6niinde yer almak i¢in kendi biinyesinde {i¢ ana strateji olan maliyet liderligi,

odaklanma ve farklagmay1 belirleyebilmelidir (Porter, 2015: 41).
1.2. Rekabet Giicii

Rekabet giicii kavrami {ilkelerin ve sirketlerin vasiflarin1 birlestirmelerinin ya da
ayirmalarinin olasi olmadigi durumlarda ve rekabetin, fiyat boyutu, yonetim ve strateji
boyutu, tarih ve sosyo-kiiltiirel boyutlar gibi farkli alanlardan olusmasi dolayisiyla ortak

kabul gormiis bir tanima sahip olamamaktadir (Bahar ve Kozak, 2005: 140).

Rekabet giicii, temel olarak kuruluslarin rakiplerine kars1 daha giiclii oldugu yonlerini
belirleyebilmesidir. Bu dogrultuda firmalarin giicli olan taraflarimi goz Oniinde
bulundurarak kendi eksik yonlerini fark etmelerini ve bu eksiklikleri gidermelerine
olanak saglayacaktir. Bu durum kuruluslarin imkan ve olanaklarin1 daha etkin
kullanabilmelerine pozitif katki saglayacagi gibi sonrasinda bu pozitif katki nedeniyle
rekabet olgusunda rakiplerine karst daha donanimli pozisyona tasiyacaktir. Ancak
kuruluglar rekabet giiclerinin siirdiiriilebilir olmasi i¢in stratejiyi temel alarak

kullanmalar1 gerekmektedir (Yaprak, 2010: 55).

Gelecekte var olma ihtimali bulunan, rakip ya da rakiplerin var olmadig1 ortamda rekabet
giicli kavram1 6nemini kaybedecek ve rekabet alanindan bahsedilemeyecektir. Farkli bir
acidan bakildiginda ise sirket diizeylerinde rekabet giicii, liretim etmenlerinin tiimiine
bagli kalinarak sirketlerin rakiplerine goére olabildigince nitelikli ve maliyet iistiinligi

olan mallar1 veya hizmet yaratabilmesini ifade etmektedir (Atik, 2005: 15).

Genis bakis agisiyla ulusal veya uluslararasi rekabet giicli kavrami cogunlukla bir iilkenin
rekabet giliciinden bahsetmektedir. Bu alanda Diinya’da Oncii olarak bilinen igletme
okullarindan bir olan IMD (International Institute for Management Development -
Uluslararasi1 Yonetim Gelistirme Enstitiisii) bir {ilkenin rekabet giiciinii “iilkenin sirketleri
adina cokca deger katilmasimi ve insanlar igin refah seviyelerinin yiiksekliginin

siirdiiriilmesini  saglayabilecek bir ortamin olusturulabilmesi ve mevcudiyetini



siirdiirebilme kabiliyetidir” seklinde tamimlanmistir. Ote yandan bir iilkenin rekabet
giiciiniin ytikseltilmesinde iktisadi performans, kamu faaliyetleri, 6zel sektor faaliyetleri
ve alt yapr faaliyetleri olarak dort ana unsurun birliktelik igerisinde oldugu

belirtilmektedir (Atik, 2005: 21).

Glinlimiizde uluslararasi alanda olugan rekabet ortaminda kuruluslarin rekabet giicli 6nde
goriinmesine karsin, kuruluslarin yer almis oldugu tilkelerin sart ve kosullar1 tiiketici
aligkanliklar1 ve ekonomik gelirleri basari gostermelerinde son derece onemli rol
oynamaktadir. Bu dogrultuda kuruluslar rekabet konusunu ele alirken, faaliyet
gosterecegi lilkeyi her alanda detayli etiit etmesi, gerekli alt yap1 ¢aligmalarini yapmasi
ve ilk sirada yer alacak olan ekonomik kosullar1 dikkate almalar1 faydali olacaktir. Bu
dogrultuda Tablo 1’de verilmis olan siralama, IMD tarafindan iilkelerin yerel ekonomi,
milletlerarasi ticaret ve yatirim, istthdam orani ve fiyat alt basliklarindan olusmus olan
ekonomik basarim Olgiitleri; is yasast ve toplumsal gerceve, kurumsal cerceve, mali
politika, kamu maliyesi alt bagliklarindan olugsmus olan kamu verimliligi 6l¢iitleri; finans,
yonetim faaliyetleri, verimlilik, is giicli pazari, degerler ve tutum alt basliklarindan olusan
is verimliligi kriterleriyle teknolojik altyapi, temel altyapi, saglik ve c¢evre, bilimsel
altyapi, egitim alt basliklarindan olusmus olan birgok farkli 6l¢iit baz alinarak olusturulan
siralama yer almaktadir. Buradan hareketle, IMD tarafindan agiklanmis olan 2019 Diinya
Rekabet Yilligi’'nda, 63 iilke arasinda Tiirkiye’nin 51. Sirada yer almis oldugu

goriilmektedir.
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Tablo 1

2019 Yihi Ulkelerin Uluslararasi Rekabet Giicii Siralamasi

Ik 10 Ulke Kiiresel Rekabetcilik Kiiresel Rekabetcilik
Endeksi 4.0’a Gore 2019 | Endeksi 4.0°a Gore 2018
Siralamasi Siralamasi

Singapur 1 3

Hong Kong 2 2

A.B.D 3 1

Isvigre 4 5

B.A.E 5 7

Hollanda 6 4

Irlanda 7 12
Danimarka 8 9

Isveg 9 9

Katar 10 14

Tiirkiye 51 46

Kaynak: IMD “2019 Diinya Rekabet Yillig1”’
1.2.1. Porter’in Bes Rekabet Giicii

Belirli bir sektordeki rekabet durumu temelde bes rekabet giiciine bagli bulunmaktadir.
Bu giiclerin ortaklasa giicii, kar potansiyeli olduguna inanilan bir sektore yatirilmig olan
sermayenin uzun vadede getirileriyle ol¢iilerek sektdrdeki karliligi belirlemektedir. Fakat
biitiin sektorler ayni karlilik potansiyelini barmdirmamaktadir. Rekabet giiclerinin
ortaklasa kuvvetleri degisiklik gosterdiginden sektorlerin kar potansiyelleri de degisiklik
gostermektedir. Rekabet giicleri hi¢bir kurulusun ¢ok yiiksek kar elde edemedigi kagit,
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celik ve lastik vb. sektorlerde daha yogun olarak meydana gelirken, yiiksek getirilere
alismis olan kozmetik ve kisisel bakim, petrol ekipman ve hizmetleri vb. sektorlerde

beklentilerin altindadir (Porter, 2015: 4).

Rekabet stratejisinin amaci sektdrde bir kurulusun diger kuruluslara karsi kendisini en
dogru bicimde savunabilmek ya da bahsi gegen bu rekabet giiclerini kendi lehinde etkin
olarak kullanabilecegi sekilde konum bulmasidir. Giiclerin ortaklasa etkileri biitiin
rakipler adina olumsuz sonuglanabileceginden uygun bir strateji gelistirmenin yolu
derinlemesine arastirma yapmak ve biitlin kaynaklar1 devreye almaktir. Rekabet baskisi
mevcut ve potansiyel kaynaklarla ilgili bilgi, kuruluslarin zayif ve gii¢lii yanlarini ortaya
koymakla kalmaz, sektordeki var olan konumunu yeniler, yapilabilecek stratejik
yeniliklerin biiylik faydalar getirebilecegi alanlar1 ortaya cikarabilir. Ayrica sektorlerin
yonelimleri, tehditler veya firsatlarinin yogun olarak Onemli oldugu alanlari
aydinlatacaktir. Burada asil odaklanilmasi gereken husus farkli farkli her sektoriin
kendine has stratejisinin olabilecegini Ongdrerek kaynaklarin anlasilmasi ve hedef

alinmasi gerekli olan farkl alanlar i¢in de faydali olacaktir (Porter, 2015: 5).

Diger taraftan mevcut sektor yapisinin zamanla degisebilecegi akilda tutulmalidir ve
sektor yapisinin anlasilabilmesi adina stratejik analiz referans noktasi olarak kabul
edilmelidir. Bes rekabet giiclinlin her birinin etkileri ayri, ayr1 énem arz etmektedir.
Sektoriin ekonomik kosullara vermis oldugu deger olciisiinde diger teknik 6zellikler de

hayati 6nem tasimaktadir (Porter, 2015: 7).

SEKTORDEKI
RAKIPLER
ARASINDAKI
REKABET

TUKETICILERIN
PAZARLIK
GUCU

TEDARIKCILERIN
PAZARLIK
GUCU

Sekil 1: Rekabeti Giidiileyen Bes Giic

Kaynak: Porter, M. E. (2015), Rekabet Stratejisi, (Ceviren Giilen Ulubilgen),
Aura Yaynlari, Istanbul, s. 4.
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1.2.1.1. Sektore Yeni Girenlerin Tehdidi

Yeni girisimci kuruluslar faaliyet gosterecekleri sektorde farklilik yaratarak rekabet
ortamini1 sarsarak kendilerine yer bulmak icin 6nemli stratejileri kullanabilmektedir.
Bunun sonucu olarak da sektore yeni giren kuruluslar kar potansiyelini azaltacak sekilde
fiyatlar1 diistlirebilir. Sektorde faaliyet gosteren mevcut kuruluslar ise bu strateji karsisinda
yatirimlarini yiikselterek yerlerini korumaya ¢alisabilir. Bu tiir bir tehdit mevcut olan giris
engelleri fazlaligina ve yerini saglamlandirmis kuruluglarin ortaya koyabilecegi tepkilere

bagli olmaktadir.
Girig, engelleri yerini saglamlagtirmis kuruluslara yedi ana avantaj kazandirir. Bunlar:

Olgek ekonomileri: Arz yénlii Slgcek ekonomilerinde makro hacimlerde iiretim
gerceklestiren kuruluslarin sabit giderlerini daha fazla iiniteye yayarak, daha etkili
teknolojileri kullanabilme ya da iiriin tedarikgilerle pazarlik yaparak daha iyi sartlarla

diisiik fiyatlarla ¢aligabilme avantaji kazanmustir.

Talep yonlii 6lcek ekonomilerinde ise kritik bir tiriinii almak i¢in biiylik ¢apl sirketlere
giivenme durumlarinda meydana ¢ikmaktadir. Tiiketicilerin pazara yeni girenlerden iiriin
alabilme istegini sinirlandirabilmek amaciyla biiyiik firmalar giris  engeli

yaratabilmektedir.

Uriin farklilastirmasi: Sektdrde varligini kanitlamis gegmiste yapmis oldugu reklamlar,
miisteri hizmetleri, sektorde alaninda ilk kurulus olmasi, iirlinlerinin rakiplerinin
irettigine gore farkliligy, tiiketici sadakati ve marka bilinirligine sahip olmalar1 anlamina
gelmektedir. Farklilasgtirma sektore yeni girmeye kalkan ya da giren kuruluslar
kendilerini var edebilmeleri i¢in ¢ok fazla paralar harcayarak maliyetlerini
yiikseltmelerine sebebiyet vermektedir. Bu gayretler baglangi¢c kayiplarini getirir ve
sektorde yer edinebilmeleri icin bir siire devam etmelerini gerekli kilar. Ancak ortaya
konulan girisimlerden sonug¢ alinamaz ya da girisimler basarisiz olursa, marka yaratmak

amaciyla yapilan tiim yatirimlar heba olacagi i¢in 6zellikle biiyiik risk teskil eder.

Sermaye gereksinimleri: Bilhassa riskli ya da telafi edilmesi gii¢ reklam, arastirma ve
gelistirme amaglariyla uygulamalarinda kapital gerektiginde, rekabet edebilmek igin
cokca mali kaynaklarla yatirim yapilmasi gerektiginden giris engeli yaratmaktadir.
Sermaye sadece iiretim tesisleri i¢in degil, tiiketici kredileri, giris maliyetleri veya stok

tutma maliyetlerini kargilayabilmek i¢in gerekli olabilmektedir.
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Gecgis maliyetleri: Tiiketicinin bir kurulusun iiriiniinden farkli bir kurulusun iiriiniine
gecmesiyle olusan tek seferlik maliyetlerin olusturdugu giris engelidir. Eger geg¢is
maliyetleri  fazlasiyla yliksekse tliketicinin tercihini  degistirebilmesi adina
ozendirebilmek i¢in sektdre yeni giren sirketler hem maliyet hem de basarimda ayricalik

sunmalidirlar.

Dagitim Kanallarina Ulasim: Sektérde daha 6nceden yer edinmis toptan ya da perakende
kanallar1 bulunan kuruluglar rakiplerine nazaran yerini ne kadar saglamlastirmissa o

sektore giriste o kadar zor olacaktir.

Olgekten Bagimsiz Maliyet Dezavantajlari: Sektdrde kendini kamitlayarak konumlanan
kuruluglar maliyet, kalite, konum, devlet destegi, hammadde erisim ve bulma kolaylig1
gibi avantajlara sahip olabilir. Bu sebeple sektore yeni girenlerin taklit edemeyecegi

avantajlara sahip olabilmektedirler.

Engelleyici Devlet Politikalari: Devlet politikalar1 yeni girisimcilerin sektore katilimini
siirlayabilir ya da farkli girig engelleri olusturabilir. Fakat bazen de devlet politikalarinin

yeni girenlere destek verici etkileri de olabilmektedir.

Yerini saglamlagtirmis kuruluslarin sektore yeni girecek olan rakiplere kars1 verebilecegi
reaksiyonlar sektore giris hususundaki kararlarimi etkiyebilmektedir. Sektore yeni

girecekleri caydirabilecek reaksiyonlar agagidaki gibi siralanabilir:
e Yerini saglamlastirmis sirketlerin yeni girenlere verdigi sert tepkiler,
¢ Yerini saglamlastirmis sirketlerin yarigmak i¢in giiclii kaynaklara sahip olmasi,

e Yerini saglamlastirmis sirketlerin sektorde ihtiyag duyulan iiriinlere fazlaca

miktarlarda sahip olmasi,

e Yerini saglamlastirmis sirketlerin gelisim hizinin sektoriinde biiyliime hizi olmasi
gergegi,
e Yerini saglamlastirmis sirketlerin fiyatlar1 diisiirmeye zorlamasi,
Bir kurulus yeni bir sektdrde faaliyet gosterme karar1 vermeden once giris engelleri ve
olabilecek misillemeler konusunda arastirma ve analiz yapmali, ancak isin can alic1 kism1

sektore katilabilmek adina karlilik adma agir yatirnmlar yapmadan bu engelleri asacak

yollar tespit edilmelidir.
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1.2.1.2. ikame Uriinlerin Olusturdugu Tehdit

Ikame bir sektdrden bahsedildiginde tiiketiciye sunulmus olunan {iriin veya hizmetinin
diger kuruluslarla hemen hemen aym1 ya da benzer sekilde islev gérmesi olarak
tanimlanabilir. Belirli bir sektdrde eger ikame tehditleri fazlaysa, sektoriin niceligi de bu
durumdan etkilenecektir. Cilinkii ikame iriinler veya hizmetler fiyatlara {ist bir sinir
getirebilir ve bunun sonucunda da karliligin1 daraltabilir. Ikamenin olusturdugu tehdidin

yiiksek oldugu sartlar asagidaki gibi siralanabilir:

e Ikame sektor iiriin veya hizmeti igin cezbedici fiyat-performans iliskisi olusturdugu

durumlarda, ikamenin degeri artacak ve karlilik tizerindeki daralmada o dl¢iide artacaktir.

eTiiketicilerin ikameye gecisteki maliyetlerinin diisiik olabildigi durumlarda ikamenin
yaratabilecegi tehdit daha da yiiksek olabilir. Ornegin: marka bir telefondan, markasiz bir

telefona gegciste cok daha ucuz maliyetler yaratacaktir (Porter, 2015: 28-29).
1.2.1.3. Tedarikcilerin Pazarhk Giicii

Mevcut pazarda giiclii olan tedarikgiler fiyatlar artirarak, kalite ve hizmetlerini daraltarak
ya da sektdr mensuplarinin maliyetleri iletmeyi saglamak amaciyla degerin ¢ogunluguna
sahip olmaktadir. Ayn1 zamanda giiclii tedarikg¢iler isgiicii tedarikgileri de dahil olmak

iizere fiyatlarina maliyet artislarin1 eklemeden belirli bir sektorde karlilik elde edebilir.

Tedarikgilerin giiclii olmasini saglayan sartlarla alicilarin gii¢lii olmasina katkida bulunan
sartlar birbirine benzemektedir. Tedarik¢ilerin giiglii olmasi1 asagidaki kosullarin

gerceklesmesine baglidir. Bu kosullar asagidaki gibi siralanabilir:

o Sektorde yer alan bazi kuruluglar daha {istiindiir bunun yani sira satisi

gerceklestirdikleri pazardaki rakiplerine gore daha fazla yogunlagsmistir.

e Belirli bir sektdrde satis yapabilmek adina farkli ikame firiinlerle rekabet etmek

zorunda kalmayacaktir.

e Tedarikgi olan grup birden fazla sektdrde satis yapiyor olabilir. Bu sebeple tek bir

sektore bagl kalmaz.

e Tedarikgilerin sunmus oldugu {iriin alic1 i¢in 6nemli bir girdi olabilmektedir. Bu

durum tedarik¢inin giiclinii daha da artiracaktir.

e Tedarikgi tirinlerini farklilagtirmakla kalmayip geg¢is maliyetleri olusturmustur.
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e Tedarik¢i grubu onemli dlgilide ileri yonde biitiinlesmeye yonelmeyi se¢mistir

(Porter, 2015: 32-33).
1.2.1.4. Tiiketicilerin Pazarhk Giicii

Mevcut pazarda giiglii olan miisteriler daha fazla pazarlik ederek fiyatlari diistirebilir veya
standart olandan daha fazla hizmet talep edip ya da sektér mensuplarinin birbirleriyle

rekabet etmelerini saglayarak maliyetleri ylikseltip fiyatlar1 daraltabilirler.

Bir alict grubunun giiglii olabilmesi adina asagidaki kosullar1 bulundurmasi

gerekmektedir. Bu kosullar:

e Saticilarin iriinlerinden biiyiik miktarlarda satin aldig1 durumlarda tiiketiciler

avantajli olacaktir.

e Sektor tarafindan satilan {irliniin fiyati tiiketicinin maliyetinin kii¢iik bir bolimiini

olusturuyorsa tiiketiciler fiyatin daha az lizerinde duracaktir.

e Saticilar {irlinlerini farklilastirmadigr durumlarda tiiketici ayni {iriinii rahatlikla
farkli firmalarda bulabilecektir. Tiiketici istediginde farkli saticilari tercih

edebilecektir.

o Tiiketiciler tedarikgilerini degistirirlerse ve diisiik maliyetlerle karsilagirlarsa

bunun sonucunda tedarikgilerin giicii azalacaktir.

e Tedarikgilerin diisiik karlar elde ettigi durumlarda tiiketiciler agisindan aldiklart
driinlerin maliyeti ¢ok yliksek degilse tiliketicinin lehine bir durum

gerceklesecektir.

e Tedarikgilerin karliligiin yiiksek oldugu durumlarda tiiketiciler sektore katilarak

kendi iiriinlerini yaratmak yoniinde egilim gosterebilirler.
Tiiketicilerin fiyata kars1 daha hassas oldugu kosullar agsagidaki gibi siralanabilir:

e Sektorde satis1 yapilan iirlinilin tiikketicilerin maliyetlerinin ya da harcamalarinin

kiigtik bir kismin1 olusturuyorsa tiiketicilerin fiyatlara olan hassasiyeti azalacaktir.

e Tiiketicin karliliginin az olmasi, nakit problemi yasamasi ya da alim maliyetlerini

azaltmak durumunda kaldiginda fiyata olan hassasiyet daha yiiksek olmaktadir.
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Belli bir sektorde tedarik¢inin iirlinii tiiketici agisindan 6nemli bir etkisi yoksa

fiyata gosterilen hassasiyet yiiksek olacaktir.

Bir sektoriin {iriinii tiiketicinin farkli maliyetlerini azaltmasini saglamanin yaninda
performansi yiikseltebilecek bir etkiye sahip oldugunda fiyata olan hassasiyet

azalacaktir (Porter, 2015: 31-32).

1.2.1.5. Sektordeki Rakipler Arasindaki Rekabetin Siddeti

Mevcut bir sektdrdeki rakipler arasindaki rekabette bir yer elde edinebilmek adina fiyat

cekismesi, reklam miicadeleleri, pazara sunulan yeni {iriinler, verilen hizmetlerde

iyilestirmeler gibi bir¢ok etkinlik rakipler arasindaki ¢ekigsmelerden kaynaklanmaktadir.

Cekigmelerin artmasi ayni zamanda sektoriin de kar potansiyelini daraltici bir etkiye

sebep olacaktir. Ozellikle de fiyat rekabeti olduk¢a dengesiz oldugundan tiim sektdriin

karliligin1 azaltabilme egilimine sahiptir. Rekabetin en yogun oldugu durumlar1 asagidaki

gibi siralayabiliriz:

Sektordeki rakiplerin fazla sayida olmalariin yaninda gii¢ ve biiytikliik olarak da

birbirlerine esit seviyede olmalar1 ¢ekismeyi de yiikseltecektir.

Sektordeki gelisme hizinin yavas olmasi Pazar payir c¢ekismelerinin artmasina

sebep olacaktir.

Fazlaca sabit maliyetler ya da depolama maliyetlerinin yiiksek oldugu durumlarda

cogu kez hizl fiyat azaltmalarina sebep olabilecek agir baskilar olusturacaktir.

Cikis engellerinin yiiksek oldugu kuruluglarin diisiik veya olumsuz getirileri olsa
da sektorde rekabet etmelerine sebep olan ve karliligin daraltilmasi yoniinde

sonuclarda kaginilmaz olmaktadir.

Farklilastirmanin ya da geg¢is maliyetlerinin olmamasi durumunda iiriin veya
hizmetin ana madde olarak ele alindiginda tiiketicinin tercihi biiyiik 6l¢iide hem

fiyat hem de hizmete dayanmaktadir.

Biiyiik miktarlarla artan kapasite durumlarinda kapasitenin artirilmast arz-talep

dengesini bozabilir.

Rakipler arasindaki farkliliklar stratejileri, kisilikleri, kokenleri ve ana

kuruluglarla farkli amagclara ve politikalara sahip olabilmektedirler.
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e Sektordeki rakiplerin stratejik menfaatlerinin yiiksek olmasi karlili§1 6nemsiz hale

getirebilmektedir.

Rakipler arasindaki ¢ekismelerde tamamen fiyat rekabetinde bulunmak sektorde karlilik
iizerinde olumsuz etkileri olacaktir. Ciinkii fiyat rekabetleri sonucunda kar tiiketicilere
iletilecektir. Ayrica 6nemle ilizerinde durulmasi gereken hususa gelince bir sektorde
stirekli fiyat rekabetinde bulunulmasi zamanla tiiketicilerin satin almis olduklari liriinlerin

kalitesine ya da almis olduklar1 hizmetlere karst daha duyarsiz olmalarina sebep olacaktir.

Sektordeki her bir rakibin farkli {iriin, hizmeti fiyat ya da marka imaj1 kavramlartyla farkli
tiiketicilere hizmet etmesi miimkiin olabildiginde olumlu bir getiriye sebep olacaktir.
Ayrica sektoriin karliligin1 da yiikseltecektir, bu tiirde bir rekabet olgusu karlilig
ylikseltirken daha fazla tiiketici kesiminin ihtiyacini karsilayabildigi i¢in igerisinde

bulundugu sektorii de biiyiitebilecek bir katkida saglayacaktir (Porter, 2015: 21-28).
1.2.2. Porter’in Temel Strateji Modelleri

Bes rekabet giiciiyle savasabilmek icin rakipleri alt edebilmekte basariya ulasilmasina

yardimci olabilecek {i¢ ana strateji modeli vardir:
a) Maliyet liderligi stratejisi

b) Farklilagtirma stratejisi

c) Odaklanma stratejisi

Kuruluslar bazen bu ana stratejilerden sadece birini gergeklestirebilirken bazen de birden
fazlasini gergeklestirme yoluna gidebilmektedir. Bu ana stratejilerden birini verimli bir
sekilde gerceklestirebilmek adina kurulus biinyesindekilerin tiimiiniin ise katilmasini
gerektirmektedir. Sayet birden fazla stratejik hedef benimsenmisse giicii azaltilmig
diizenlemelerin destegini gerekli kilabilmektedir. Bu ana stratejiler genellikle sektdrde
yer alan rakip kuruluslar1 rekabetten uzaklastirma yaklagimlarini benimsemektedir. Kimi
sektorlerde biitiin kuruluglarin yiiksek karlilik elde etmesi anlamima gelirken kimi
sektorler i¢in de razi1 olunabilecek Slglide karlilik elde etmeleri bu ii¢ ana stratejinin bir

tanesinde basariy1 gerekli kilabilmektedir.

Kuruluslar bazen girisken bazen de savunmaci tutum benimseyerek uzun bir zaman
icerisinde rekabet avantajlari1 kendi tekellerinde bulundurmaya calisacaklardir. Bu

sebeplerle {i¢ ana strateji bazen sadece birini bazen de birden fazlasini benimsemekte ve
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rekabet avantaji saglayabilmek adina kuruluglara yardimci olabilmektedirler. Porter
(2015) kuruluslarin rekabet stratejilerini sekil 2’deki bigimde agiklamaktadir. Bu sekil
ele alindiginda verilen hizmetin kalitesi arttirilarak veya az bir maliyetle tiretim yapilmasi
saglanmasi yoluyla rekabetcilik avantaji kazanilabilir. Sekilde gosterilen odaklanma
stratejisi genel anlamda maliyet ve farklilastirmanin birlikte kullanilmasiyla kalmay1p asil

odaklanma ile amaclanan husus kuruluslarin belli bir kesimi hedefine alarak {iretim

yapmasidir.
STRATEJiK AVANTAJ
Alicinin Algiladigi Benzerlik Diisiik Maliyetli Konum
Sektor .
capinda Farklilagtirma Toplam Maliyet
= Liderligi
=
a
=
=]
&
=
=
: NG
E;J' Yalnizca
Belirli Odaklanma
Bir
Kesim

Sekil 2: Porter’in Temel Rekabet Edici Strateji Modeli (2015)
Kaynak: Porter, M. E. (2015), Rekabet Stratejisi, (Ceviren Glilen Ulubilgen),
Aura Yaynlari, istanbul, s. 47.

Porter (2015), uygun bulunan stratejilerin kuruluglari yanlis davraniga diistirmemesi
gerektigini belirterek, uygulamada {i¢ ana stratejinin es zamanli olarak secilmesinin
mahsurlu olabilecegini ve bunun sonucunda ortada sikisip kalma durumunun meydana
gelebilecegini belirtmistir. Ug ana strateji basliklar altinda genis bir sekilde ele alinarak

anlatilmaktadir (Porter, 2015: 42-47).
1.2.2.1. Maliyet Liderligi Stratejisi

Maliyet liderligi stratejisi kuruluslar tarafindan etkili 6l¢ek ekonomisi, kazanilan deneyim
yoluyla maliyet diisiirebilme yeteneklerini, titizce maliyet ve yonetim giderlerinin

denetlenmesini, AR&GE, servis hizmeti, satis hizmetleri, reklam vb. hususlarda
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katlanilacak maliyetlerin olabildigince aza indirilmesi gerektigi belirtilmektedir.
Belirtilen bu amaglara ulasabilmek adina idarenin maliyetleri denetlemesi hususu
iizerinde 6nemle durmasi gerekmektedir. Hizmet, kalite ve diger alanlara gereken 6nem

verilmese de, kuruluslar arasindaki ana rekabet maliyetleri azaltmaya dayanmaktadir.

Maliyet liderligi stratejisinde dikkate alinmasi gereken husus kalite, hizmet ve diger
destek saglayacak hareketlerin gerceklestirilmesinde maliyetleri azaltma stratejilerinin
yaratacagl Odiin verme siireglerinin olabildiginde dogru yonetilmesi gerekmektedir.
Verilen bilgilerin beraberinde, maliyet azaltma stratejilerini uygulamaya c¢alisan
kuruluglarin olast risklerin gozden gecirilmesi gerekmektedir. Bahsedilen riskleri

asagidaki sekilde siralayabilmek miimkiindiir:

1. Diisiik maliyet diger rakip kuruluslar1 kolayca taklit etme yolunu 6grenmeye

yoneltebilir,

2. Teknolojinin gelisiminin takip edilmemesi ya da duyarsiz kalinmasi ge¢misteki

yapilmis olan yatirimlarin hiikiimsiiz kalmasina sebebiyet verebilir,

3. Kuruluglar maliyetleri azaltmaya c¢ok daha Onem verdigi i¢in sektoriin

ihtiyaclarin fark edemeyebilir,

4. Maliyetlerdeki artis sebebiyle ve enflasyon nedeniyle diger rakip kuruluslarla
aralarindaki farklilasma hedefiyle geldigi konumda ise goze carpan bir fiyat
belirleyememesine sebep olabilir (Porter, 2015: 42-43).

1.2.2.2. Farkhilagsma Stratejisi

Farklilagma stratejisi belli bir kurulugun iirlin ya da hizmetlerini kurulusa has olabilecek
sekilde gerceklestirmesi olarak tanimlandigi goriilmektedir. Belli bir kurulus kendini
teknoloji, kalite, iirlin tasarimi, miisteri iliskileri, kalite, tedarik¢i kapasite agi gibi
alanlarda rakiplerinden farkli olma hedefini benimseyebilir. Porter’in bes rekabet
tehdidine kars1 farklilasma stratejisini benimseyerek uygulayan kuruluslarin sektdrlerinde
rakiplerine oranla daha giiclii bir yer edindigini belirtmektedir. Farklilasma sektordeki
iriin seceneklerini azaltabilmek amaciyla tiiketicinin pazarlik yapma giicliniin

beraberinde alicilar1 da fiyata daha az duyarli olmasini saglayabilmektedir.

Bir bagka husus ise kuruluglarin farklilagsma yoluna giderken maliyetleri de baz alarak bu

iki kavram arasinda bir denge olusturmalarinin gerekliligidir. Farklilagma kuruluglarin
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rekabet giiclerini yiikseltmelerine katki saglayabilse de maliyetler konusunda o6diin
vermelerini gerektirmektedir. Bir kurulusun {iretimini {istiin kalitede hammaddelerle
gerceklestirmesi, kapsamli arastirmalar, iirlin tasarimin iyilestirilmesi ve miisteri
iliskilerinde iyilestirmeler yapmalar1 maliyetleri daha da artiracak bir etkide

bulunmaktadir.

Farklilagsma stratejisi gozlemlenirken kuruluglarin bazi risklere acik olabildigini

belirtmektedir. Bu riskler agagidaki gibi siralanabilir:
e Taklit etme durumu farklilasmanin etkilerini 6nemli 6l¢iide azaltabilir,
e Tiiketicilerin farklilasma konusunda istekleri azalabilir,

e Farklilasma sonucunda f{iriin fiyatlarinin yiikselmesine sebebiyet vererek

tiiketicilerin kurulusa olan sadakatini azaltabilir.

Tiim bu sebeplerle tiiketiciler baz1 6zellik veya hizmetlerden cayma yoluna giderek
tasarruf etme yolunu secebilir ve bunun sonucunda ise farklilagma uygulamay1 tercih

etmis kurulusu zarara ugratabilmektedir (Porter, 2015: 45-46).
1.2.2.3. Odaklanma Stratejisi

Odaklanma stratejisi kuruluslarin rakiplerine oranla daha kisith bir amaca hizmet
etmelerini saglamak i¢in daha fazla oranda verim alabilmesi olarak tanimlanabilmektedir.
Yani bir kurulus belli bir amaca odaklanarak maliyetlerini azaltma stratejisi ya da
farklilagsma stratejisini tek basina uygulayabilecegi gibi her iki stratejiyi de es zamanh

olarak uygulanabilmektedir.

Odaklanma stratejisi tamamen belli bir alanda daha nitelikli hizmet verebilmek amaciyla
olusturulmugstur. Burada maliyetleri azaltmak ya da farklilagma stratejileri de sanayilesme
genelindeki amaglar1 gerceklestirebilmek icin de kullanilmaktadir. Rekabete etki eden
giicler karsisinda maliyet azaltma ve farklilagma stratejilerinin her ikisi de uygun olan
savunmaya sebep olmaktadir. Fakat bu stratejilerle beraber odaklanma stratejisinin
kullanilmas: sektdrdeki rakiplerin en savunmasiz olduklar1 ya da dikkate almadiklar
hususlardaki amaglarim1  gergeklestirebilmelerinde  kuruluslara olumlu  katkilar
saglamaktadir. Tiim bunlarin beraberinde odaklanma stratejileri segilirken talep edilen
iriin ve hizmetlerin barindirdig1 farkliliklarda dikkate alinarak gozden gecirilmelidir

(Porter, 2015: 46-47).
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1.3. Uc Temel Stratejinin Kullanimi ve Ortada Sikisma

Uc ana strateji, rekabet giicleriyle basa ¢ikabilmek amaciyla kullanilabilecek farkli
secenekleri barindirirken uygulanabilecek farkli yaklasimlart da barindirmaktadir. Bu
alternatiflerin aksine kurulusun bu {i¢ Onemli stratejiden herhangi birisini kendi
dinamiklerine uygun olarak gelistirememesi kurulusun arada sikisip kalmasina sebep

olusturacaktir. Bu durum arzu edilmeyen stratejik bir vaziyettir.

Arada sikisip kalan kurulus diisiik karliligi kosulsuz kabul etmis olacaktir. Bunun
sonucunda ya diisiik fiyat isteyen yliksek alim potansiyeli olan tiiketicileri kaybedecektir
ya da isi daha disiik fiyatlara yapan rakiplerinin elinden alabilmek i¢in karliligindan
vazgecmek zorunda kalacaktir. Bundan bagka yiiksek karliliga sahip isleri de yiiksek
karlilig1 amaglamis ve farklilastirmaya ulagmis olan kuruluslara elinden kaciracaktir.
Ayrica arada sikisip kalan kurulug tiim bunlarin beraberinde net olmayan bir sirket

kiiltiirtinden ve motivasyon yontemlerinden de sikayet ediyor olacaktir.

Porter’a gore li¢ ana strateji birlikte uygulanabilir gibi goriiniiyor olsa da bu stratejilerin
es zamanli olarak uygulanmasi kuruluslar1 arada sikisip kalma denilen, higbir stratejik
fayda saglamayan bir duruma getirecektir. Onceki kisimlarda da agiklandig: iizere bir
kurulusun es zamanli olarak her alanda rekabet yarisina girebilmesi olas1 degildir, ¢linkii

kuruluglar belli bir siirenin ardindan birbirleriyle ters diigmeye baslayacaklardir.

Kuruluslar bir defa arada sikigip kalmalarinin ardindan istenmeyen durumlardan
kurtulabilmek kuruluslarin zaman kaybetmesine yol agacak ve siirekli bir gayret
gostermelerini gerekli kilacaktir. Ote yandan, zorluk yasayan kuruluslar zamanla ana
stratejilerinde daha fazla gelisim gosterme gayretinde olacaklardir. Bu ii¢ ana stratejinin

gbzlemlenmesine bakildiginda, bu tiir de bir ¢caba basarisizlikla sonuglanacaktir.

Sektoriin tanimlanig sistemini  kurulustan kurulusa farklilasgtirmak {izere iic ana
stratejiden hangisinin se¢ildiginde kurulus i¢in en uygun olabilecegine karar verilmesi
gerekmektedir. Bu se¢imde kurulusun iyi yonlerine daha uygun olan ve rakipler
tarafindan taklit edilebilirligi en diisiik stratejisinin se¢ilmesi en dogrusu olacaktir (Porter,

2015: 49-53).
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1.4. Rekabet Avantaji1 Elde Etmenin Yollar

Rekabet avantaji temin etmenin iki ana yolundan bahsedilmektedir. Bunlardan biri
endiistri tabanli yaklagimlarken digeri ise kaynak tabanli yaklasimdir. Kaynak tabanli
yaklagim siirdiiriilebilir rekabet {istiinligli saglamak agisindan igletme kaynaklarini baz
alinarak agiklanmaktadir. Buradan hareketle ayni gecmise, aynm1 kapital ve kabiliyete
sahip olan veya benzer isletme kiiltliriinii gelistirmeye ¢alisan iki kurulus sektdrde
bulunamayacagindan dolay1 endiistri tabanli yaklasim agisindaki kurulus benzerligi
varsayiminda bulunan kaynak tabanli yaklasimda kabul edilmektedir (Keskin ve ark.,

2017: 52).

Endiistri tabanli yaklagimda Porter’in bes rekabet giicii modelini ve beraberinde modelin
hareketli olan endiistri yapisin1 duragan olarak ele aldigin1 ve modelin endiistri yapisina
hareketlilik katip yenilik saglayacak tesebbiise gegmelerini, goz ard ettigi gerekceleriyle
elestirmektedirler (Grant ve Jordan, 2014: 86). Endiistri tabanli yaklasim adina yapilan

elestiriler neticesinde kaynak tabanli yaklagimin ortaya ¢ikmasina sebebiyet verilmistir.

Daha 6nce yapilmis olan ¢alismalarda siirdiiriilebilir rekabet iistiinliigii saglayabilmenin
hedefinde kuruluslarin dahili kaynaklarinin bulundugu goriilmektedir. Biitiin dahili
kaynaklar siirdiirtilebilir rekabet dstiinliigli saglamak acisindan gerekli katkilart
saglayamamig olsa da bazi 6zel dahili kaynaklarin siirdiiriilebilir rekabet istiinliigi
sagladig1 goriilmektedir. Burada Onemli goriinen konu ise kurulus yoneticilerinin
sorumlulugu altinda bahsi gegen kaynaklarin gelistirilerek korunmasidir. Kaynak tabanli
yaklasim temelde istenilen diizeydeki yonetimsel gayretlerle kuruluslarin siirdiiriilebilir
rekabet iistlinliigli kazanabilecegini veya gelistirilebilecegi varsayimina dayanmaktadir

(Kogak ve ark., 2005: 181-182).

Bunun yani sira bir baska teoriye gore kuruluslar, kaynaklarinin ve kabiliyetlerinin
farklilig1 ve tasmabilir olmayan hususlarla da rekabet etmektedir (Barney, 1991:112).
Kaynak tabanli yaklasimda, kesintisiz olarak cevresel farkliliklara uygun bir strateji
olusturmaktan ziyade, ana kaynaklarin kuruluslar tarafin siirdiiriilebilir bir sekilde
kullanilmast daha uygun bir strateji olusturuldugu, farklilastirilmis kaynaklara sahip olan
kuruluslarin ¢evrede olan dis degisimleri goz ard1 ederek rekabet iistiinligli saglayip

konumu korudugu iddialar1 6ne atilmaktadir (Lei-Yu Wu ve ark., 2009: 47).
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Kaynak tabanli yaklasim, kurulus kaynaklarinin kalite farkliliklarinin gesitli kuruluslarin
basarili olmalarinda farkliliklara neden olabilecegini iddia etmektedir. Bundan dolay1
strateji yontemlerine kuruluslarin kaynaklarimi analiz ederek baslamalar1 gerektigini
tavsiye etmektedir (C. Jay Lambe, 1999). Orgiitsel performansi etkili olarak kullanan bir
kurulusun oOrgiitsel etkililigi diisiik olan rakiplerine oranla daha diigiik maliyetle daha

yiiksek nitelik ve daha fazla kar yaratabilmesidir (Miles, 2017: 219).

Kaynak tabanli yaklasimda, dahili kaynaklarin orgiitsel etkililige sahip olunmasinda
onemli yer almaktadir. Kuram igten disa dogru agikladigi goriis agisiyla birlikte distan
iceri dogru bir bakis acist ortaya koyan endiistri tabanli yaklasimdan ayrildigi
goriilmektedir. Endiistri tabanli yaklasim daha ¢ok piyasa ilizerine yogunlasirken kaynak

tabanli yaklagim ise kuruluslarin isletilmesi iizerine yogunlagsmaktadir.

Endiistri tabanli yaklagim sektorde faaliyet gdsteren kuruluslarin birbirlerine benzer
yapida oldugunu fark ederken kaynak tabanli yaklagim ise bunun tam tersini ifade
etmektedir. Kaynak tabanli yaklasim, endiistri tabanli yaklagimin aksine kuruluslarin
kabiliyetlerine yogunlagmasi gerektigini tavsiye etmektedir. Kuruluslardaki dahili
kaynaklarin degerli olmasi, nitelikli olmasi, taklit edilebilirlik sorusu, organizasyon
sorusu gibi kriterleri karsilamak sartiyla siirdiiriilebilir rekabet {istlinliigiine sahip
olacagini ortaya koyan kaynak tabanli yaklasimda 6nemli iki ana varsayimin bulundugu

goriilmektedir (Barney, 1991: 100-101).

e Sektordeki kuruluslar elinde bulundurduklar1 kaynaklar acisindan birbirinden

farklidirlar,

e Kuruluslarin elinde bulundurduklar1 kaynaklar taginabilir olmadigi i¢in, kaynaklar

baglamindaki kurulus farkliliklar1 uzun vadeli olabilecegi goriilmektedir.

Kuruluslarin kaynak tabanli yaklagimlarinin 6ziinde siirdiiriilebilir rekabet iistiinliigiiniin

nasil saglayabilecegi asagidaki sekilde gosterilmektedir.

24



ANA

VARSAYIMLAR Kaynaklari ISLETME

* Degerli Kullanma KAYNAKLARI

¢ Nadir Kabiliyeti .

« Ikame edilemez (Yetenekler) ¢ Fiziksel Kaynaklar:

¢ Taklit edilemez Bina, teknoloji,
hammaddeye erisim vb.
+ Insan Sermayesi:
Kisisel yetenekler,
miisteri sermayesi vb.
+ isletme Sermayesi:
Yo6netim tarzi, isletme

- - — - stratejisi, siiregler, isletme
[ ISLETMENIN TEMEL YETERLILIKLERI ] imaj1 ve markast...

3

ESURDURULEBILIR REKABET AVANTAJI ]

Sekil 3: Kaynak Temelli Yaklagimla Siirdiiriilebilir Rekabet Avantaji Saglanmasi
Kaynak: Reyhanoglu ve Ors, 2005: 36.

Sekil 3’de yalnizca kaynaklara sahip olmak siirdiiriilebilir rekabet iistiinliigii saglamakta
tek basma bu avantaji elde edemedigi goriilmektedir. Kuruluslarin kaynaklari ana
kabiliyetlere c¢evrilebilecek ustaliklara ve kaynaklarin da dort ana temel Olgiitlere
(degerlilik, nadirlik, ikame edilemezlik ve taklit edilemezlik) elinde bulundurabilmeleri
gerekmektedir. Kurulus kaynaklarimin agiklanmasi ve tasnif edilmesiyle birlikte
stratejilerinin gelistirilmesi, siirdiiriilebilir rekabet listlinliigii saglanmasinda alt1 ¢izilmesi
gereken baska bir Onemli husustur. Devam eden kisimda kurulus kaynaklarinin

siniflandirilmasi konusundan s6z edilmektedir.
1.4.1. Kaynaklarin Siniflandirilmasi

Kurulus kaynaklartyla alakali literatiir incelendiginde farkli arastirmacilarin farkl
aciklamalar1 ve tasnifler yaptig1 goriilmektedir. Grant ve Jordan’ a bakis acilarina gore
kuruluglarin iiretim kapasitesinin varligi olarak goriilmekte ve kuruluslarin “ne
yapabildigini” ise yetkinlik olarak aciklanabilecegi goriilmektedir (Grant ve Jordan,

2014: 114).

Farkli bir tanima bakildiginda ise; kaynaklar kurulusun etkinliklerinde veya mal ya da

hizmet {iretiminde bulunurken yararlandigi tiim unsurlardir ve kurulus kabiliyeti ise
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bahsedilen kaynaklarin belli bir diizen igerisinde kullanilarak etkinliklerin hedefe uygun
olacak sekilde ortaya koyabilme yetenekleridir (Ulgen ve Mirze, 2006: 117).

Barney’1n bakis agisina gore ise kurulus faktorlerini 6rgiitsel, fiziksel ve insan kaynaklari

olarak {i¢ gruba ayirdig1 goriilmektedir (Barney, 1991: 101).

Orgiitsel Kaynaklar: Orgiit yapis1, gegici-gecici olmayan tasarim, denetim ve uyum
sistemiyle, gruplar arasindaki gecici olmayan iliskiler orgiitsel kaynaklar kapsaminda

incelenmektedir.

Fiziksel Kaynaklar: Kuruluglarin hammaddeye erisimi, kurulusun cografi konumu,

teknoloji, tesis ve donanim gibi fiziksel kaynaklar kapsaminda incelenmektedir.

Insan Kaynaklari: Egitim, tecriibe, zeka ve iligkiler gibi faktorler de insan kaynaklar

kapsaminda yorumlanmaktadir.

Farkli bir tasnif ise Wernerfelt tarafindan yapilmakta ve kurulus kaynaklarmi maddi
kaynaklar ve maddi olmayan olarak ikiye ayirdig1 goriilmektedir. Bunun yani sira marka
yaratma, teknolojiyi kullanma becerisi, kabiliyetli ¢alisanlarin g¢aligtirilmasi, ticari
irtibatlar, verimli siiregler, makine ve kapital gibi kaynaklar kurulus kaynaklarina 6rnek

verilmektedir (Wernerfelt, 1984: 172).

Kurulus kaynaklar1 Grant ve Jordan’a gore ii¢ grupta incelenebilmektedir (Grant ve

Jordan, 2014: 114):

o Maddi Kaynaklar

o Maddi Olmayan Kaynaklar
o Insan Kaynaklari

1.4.1.1. Maddi Kaynaklar

Maddi kaynaklar literatiir incelendiginde bazilarinda somut kaynaklar olarak da gegtigi
goriilmektedir. Kuruluslarin elle tutulabilir veya gozle goriilebilir fiziksel varliklar1 yani
maddi kaynaklar1 nicel yonden yorumlanmaktadir. Yam sira bahsedilen kaynaklarin
benzerine ya da aynisina baska kuruluslarin da sahip olabilmeleri olasidir (Ulgen ve

Mirze, 2006: 118)

Saptanmas1 ve Olciimlendirilmesi en kolay olan kaynak tliri maddi kaynaklari

kuruluslarin mali bilangcosunda bulunmaktadir (Grant ve Jordan, 2014: 116).
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Fiziksel ve finansal olmak iizere ikiye ayrilmis olan maddi kaynaklar genelde asagidaki

varliklardan olustugu goriilmektedir: (Grant ve Jordan, 2014: 114).

Finansal: Nakit, emniyetler, kredi alabilme potansiyeli.

Fiziksel: Bina, ekipman, mineral yataklari, yer.

Bir kurulusun kiymetinin Olgiilebilmesinde ya da kuruluglarin rekabet giiciiniin

belirlenmesinde sadece maddi kaynaklar yeterli degildir.
1.4.1.2. Maddi Olmayan Kaynaklar

Kurulusun bir bagka kaynak tiirii de maddi olmayan kaynaklar, bununla birlikte elle
tutulamayan kaynaklar ya da varliklar olarak da anlagiimaktadir. Maddi olmayan
kaynaklar, kuruluglarin tarihgesinden dolayr zamanla birlikte meydana gelebilen

varliklardir (Karacaoglu, 2006: 91).

Kuruluslarin ¢ogunlugu i¢in maddi olmayan kaynaklar, maddi kaynaklara oranla daha
kiymetli goriilmesine ragmen kurulusun bilangosunda bulunmamaktadir (Grant ve
Jordan, 2014: 116). Maddi olmayan kaynaklar bir noktaya kadar fark edilebiliyor olsalar
bile rakip kuruluslar tarafindan elde edilebilmesi veya taklit edilebilmesi gii¢ olan ve ayn1

zamanda fiziki olmayan kaynaklardan olusmaktadir (Ulgen ve Mirze, 2006: 118)

Sayginlik (markalar, miinasebet), teknoloji (bulus belgeleri, ticari sir gibi) ve kiiltiir gibi
maddi olmayan kaynaklarin maddi olan kaynaklara oranla elde edilebilmesi ya da taklit
edilebilmesi ¢ok daha gii¢ olan kaynaklar oldugundan dolay1 kuruluglara siirdiiriilebilir
rekabet iistlinliigli kazandirabilme durumu oldukg¢a fazladir. Maddi olmayan kaynaklara
gore uygulanan rekabet stratejilerinin verimli olma ihtimali maddi kaynaklara dayanarak

yapilan rekabet stratejilerine gore ¢ok daha yiiksektir (Grant ve Jordan, 2014: 114).
1.4.1.3. insan Kaynaklar

Kurulus kaynaklarinin en sonuncusu olan insan kaynaklari literatiir incelendiginde bazi
caligmalarda niceliksel olan kapsamiyla maddi kaynaklarin altinda, niteliksel boyutuyla
da maddi olmayan kaynaklarin altinda yer almaktadir. Maddi olmayan kaynaklara benzer
olarak kuruluslarin bilangosunda yer almayan insan kaynaklari, kurulus calisanlari
tarafindan ortaya konulmus olan uzmanlik ve gayretleri icerdigi goriilmektedir (Grant ve

Jordan, 2014: 119).
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Niteliksel kapsamiyla insan kaynaklart kuruluslarin en kiymetli varliklar1 arasinda
gosterilmekle kalmayip en miihim siirdiiriilebilir rekabet {istiinliigli kaynaklar1 arasinda
gosterilmektedir. Kabiliyetler, teknik bilgi, iletisim ve is birligi kabiliyeti ve
isteklendirme gibi kaynaklar1 insan kaynaklarina 6rnek verebilmek miimkiindiir (Grant

ve Jordan, 2014: 114).

Kuruluslarin elinde bulundurduklar1 kaynaklar ile kuruluslarin rekabet {stiinligii
saglayabilmesi arasinda 6nemli iliskilerin oldugu goriilmektedir. Neredeyse emsal maddi
kaynaklara sahip kuruluslarda fark olusturan o kurulusa 6zgii kabiliyetleridir. Diger bir
deyisle; emsal maddi ve maddi olmayan varliklar1 birlestirerek beklentilere cevap
verebilecek ya da beklentilerin Otesine gegebilecek ciktilar iiretebilen kuruluslarin
varliklart kullanabilme kabiliyetidir. Bu kabiliyet de kuruluslarin insan kaynaklarimin

kabiliyet ve kapasiteleri ile yakindan ilgilidir (Ulgen ve Mirze, 2006: 119).

Kuruluslarin kaynaklarint birlikte kullanabilmelerinin sonucunda ortaya ¢ikabilecek
kurumsal yetkinlik olmaksizin, kurulus sadece kaynaklarini kullanarak rekabet iistiinligi
saglayamadigi goriilmektedir. Ancak kaynaklarmi belli bir ahenk igerisinde birlikte
kullanabilen kuruluslar, rekabet istlinliigliniin saglanabilmesi adina etkili rekabetci

stratejiler olusturabildikleri goriilmektedir (Grant ve Jordan, 2014: 114).
1.4.2. Kaynak Temelli Yaklasimda VIRO Modeli

Kuruluslarin elinde bulundurdugu belirli kaynaklar kuruluslara rekabet {stiinligii
saglarken, belirlenmis baz1 kaynaklar ise bunun aksine rekabet stiinliigi
saglamamaktadir. Rekabet iistiinliigli kazandiran kaynaklarin da bir miiddet sonra rekabet
{istiinliigii saglayamama ihtimalleri bulunmaktadir. Ornegin, bir kurulus yeni bir iiretim
modelini ortaya koydugunda bu yeni {iretim modeli maliyetlerin azaltilmasina
saglayabilir. Azalan maliyetlerin getirisi kurulusun gelirlerini yiikseltecegi gibi pazar
paymi da yiikseltecektir. Sonug¢ olarak bu durum kurulusa rakiplerine karsi rekabet

uistlinliigli kazandirmasina katki saglayacaktir.

Ancak bu konuda sorgulanmasi gereken Onemli husus ise yeni iiretim modeliyle
kurulusun kendisine sagladigi rekabet iistiinliiglinii ne 6l¢lide devam ettirebilecegidir.
Biiyiik olasilikla, kurulusun gelistirdigi yeni iiretim modelinin rakip kuruluglarca taklit

edilmesi veya farkli seceneklerle degisik liretim modellerini pazara siirmesi durumunda
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ana kurulus, elinde bulundurdugu rekabet iistiinliiglinii kaybetmek zorunda kalacagi

goriilmektedir.

Barney, kurulus kaynaklarinin siirdiiriilebilir rekabet iistlinliigii elde edip edemediklerinin
detayli incelenebilmesi gerekliligi adina, farkli bir ifade ile kaynaklarin siirdiiriilebilir
rekabet {Ustiinliigii elde edebilmeleri i¢in kuruluslarin  potansiyellerini ortaya
koyabilmeleri adina VIRO (Value, Imitability, Rareness, Organization) modelini

gelistirmistir (Barney, 1995).

1990 yilinda gelistirilmis olan model VRIN (Valuable, Rareness, Imitability ve Non-
Substitutability) daha sonralar1 Barney’in bahsi gegen modele “Organisation” temasinin
da ilave edilmesiyle VIRO modeline doniistiirdiigii goriilmektedir. VIRO modeli asagida

yer alan Ingilizce kelimelerinin bas harflerinden olusmaktadir:

V: Value (Degerlilik)
I: Imitability (Taklit Edilebilirlik)
R: Rareness (Nadirlik)

O: Organization (Organizasyon)

VIRO modeli kapsaminda, kurulus kaynaklarinin siirdiiriilebilir rekabet iistlinliigl elde
edebilme potansiyellerini tespit etmek ve kaynaklar1 degerlendirebilmek adina dort soru

sorulmasi gerekmektedir (Wheelen ve Hunger, 2004: 81):

e Degerlilik Sorusu: Ilgili kurulus kaynaklari rekabet {istiinliigii elde etmekte midir?

e Nadirlik Sorusu: Rakip kuruluslarla ilgili olarak kurulus kaynaklarini elde etmis
midir?

e Taklit Edilebilirlik Sorusu: Ilgili kurulus kaynaginmin rakip kuruluslar tarafindan
taklit edilebilmesi (kopyalanabilmesi) maliyeti yiiksek midir?

e Organizasyon Sorusu: Kurulus ilgili kaynaktan tam olarak faydalanabilecek

bicimde orgiitlenebilmekte midir?
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Tablo 2

VIRO Model Cercevesi

Degerilik? Nadirlik? Taklit edilmesi zor ? Orgiit Rekabet Performans
tarafindan Sonucu
destekleniyor?

Hayir IR I Rekabette Normalin
dezavantaj asagisinda

Evet Haywr | ks Rakiplerle Normal
esit rekabet
Ustiinliigii

Evet Evet Hayir Gegici Normalin
rekabet tizerinde
ustiinligi

Evet Evet Evet Siirdiiriilebilir | Normalin

Evet rekabet tizerinde
ustinlagu

Kaynak: Jay B. Barney, Gaining and Sustaining Competitive Advantage, MA:
Addison-Wesley Publishing Company, 1997:163.

Yukaridaki sekilden de anlasilabilecegi gibi bazi kuruluslarin degerli olabilmeleri
gerekmektedir. Degerli olamayan kaynaklar rekabet iistiinliigline sahip olamazlar.
Kurulusun degerli bir kaynag: elinde bulundurmadigi durumlarda sahip olabilecegi
getiriler ortalama degerlerin altinda kalmaktadir. Bir kurulus degerli kaynaklariyla
birlikte rakiplerine esit oranda rekabet iistiinliigiine sahip olabilecektir. Kaynaklarin hem
degerli hem de farkli olmasi durumunda da, kuruluglar hem gecici rekabet iistiinliigline
hem de ortalamalarin iistiinde bir getiriye ulasmaktadir. Kurulus kaynagimin degerli,
farkli, taklit edilemez olmasinin beraberinde organizasyonun da bu kaynaklardan
faydalanarak is birligi biitiinliigliniin saglandig1 durumlarda kurulus siirdiiriilebilir bir

rekabet Uistiinliigii elde edebilmektedir.
1.4.2.1. Degerlilik Sorusu

VIRO vyapisina gore bir kaynak deger iiretebilmek adina gorev aldigr siirece kurulusa
rekabet dstiinliigii saglamaktadir. Bir kurulusun kaynaklarinin ve kabiliyetlerinin
rekabetci sonuglarin1 yorumlayabilmek icin, yoneticilerin 6ncelikli olarak deger sorusuna
cevap verebilmeleri gerekmektedir. Bir kurulusun mevcut kaynaklari ve becerileri,
olanaklardan faydalanabilmeyi ya da tehditleri etkisiz duruma getirebilmeyi basararak

kurulusa katma deger kazandiriyor mu (Barney, 1995: 50)?
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Sayet bu soruya verilen cevap “evet” ise bu durumda deger iireten bir kaynak oldugu
sonucuna ulasabilmemiz miimkiin olacaktir. Bir kurulus vermis oldugu hizmet ve
iriinlerinde maliyet Ustiinliigii sagladiginda ya da iiriinlerinde veya hizmetlerinde
farklilagtirma yoluna giderek yiiksek fiyatlandirma taktigini kullanabildiginde deger
iretebilmis olacaktir (Barney ve Wright, 1998: 32). Kuruluslar degerli kaynaklarin
destegiyle etkin taktikler gerceklestirebilmektedirler. Degerli kaynaklar, kurulusun
yiiksek performansa ulasabilmesinde 6nemli bir ara¢ olmasinin yaninda muazzam bir
paya da sahiptir. Ayn1 zamanda bu kaynaklarin var olmasi kuruluslarin da daha etkin

taktikler gergeklestirebilmelerine de olanak saglamaktadir.
1.4.2.2. Nadirlik Sorusu

VIRO vyapisina gore bir kaynagin rekabet iistiinliigii elde edebilmesi adina degerli
olmasinin beraberinde ayn1 zamanda az rastlanan olmasi gereklidir. Rekabet iistiinliigii
saglayabilme giicline sahip olan bir kaynagin ¢ok fazla rakip tarafindan elde edilebiliyor
olmasi, bahsedilen kaynagin rekabet {stiinliigii yaratabilme Ozelliginin ortadan
kalkmasina sebep olmaktadir (Barney, 1995: 52). Kiymetli bir kaynak az rastlanabilir

degilse sadece esit bir rekabet {istiinliigii saglamaktadir.

Degerli kaynaklara ne dl¢lide az rastlanirsa, diger bir ifade ile sektorde farkli kuruluglar
tarafindan ne 6l¢iide az denetlenebiliyorsa o denli rekabet iistiinliigii elde edebilecektir.
Nadirlik orani azaldik¢a kaynaklarin rekabet {istiinliigii saglayabilme giicii de o oranda
azalmaktadir. degerli olan kaynaklara sahip kuruluslarin sayisi yiikseldik¢e rekabet
iistlinliigli yok olmaktadir ve o kaynaga sahip olan kuruluslar i¢in ise geriye sadece esit

bir rekabet iistlinliigli kalacaktir.
1.4.2.3. Taklit Edilebilirlik Sorusu

Bir kaynak i¢in siirdiiriilebilir rekabet iistlinliigli elde edebilmesine adina saglanmasi
gereken bir diger kosul ise bahsi gecen kaynagin rakipler tarafindan kolay bir sekilde
kopyalanamayacak nitelikleri elinde bulundurmasidir. Kuruluslarin elinde bulundurdugu
kaynagin degerli ve az rastlanir niteligi, kisa vadeli olarak kuruluglara 6nemli bir gelirin
saglanabilmesine imkan taniyabilir, ancak rakipler bu nitelikleri taklit edebilirse zamanla
kaynak denk bir rekabet iistiinliigiinden daha fazlasini veremeyecek duruma gelecektir

(Barney ve Wright, 1998: 34).
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Aksine mesleki yeterlilige ve laboratuvar uygulamalar1 kabiliyetine sahip g¢alisanlari
kendi kuruluslar1 i¢in cezbedebilme kadar bir¢ok farkli yontemle rakip kuruluslar, ilgili
kurulusun rekabet {stiinliigii ortaya koyan ana kaynak ve becerilerini kopyalamaya
caligmaktadirlar (Wheelen ve Hunger, 2004: 82). Kuruluslarin kopya edilme tehlikesine
kars1 hassas olmasi ve kopyalanmay1 6nleyici ya da giiglestirici taktikler gelistirebilmesi

gerekmektedir.

Kopya edilememe durumunun her daim kalic1 olamayacagini ve rakiplerin herhangi bir
yolla degerli kaynaklar1 kopyalama ydntemlerini bulabilecegini ortaya koyan Collis ve
Montgomery’e gore, kurulus kaynak ve becerilerini asagida anlatilan niteliklerden en
azindan bir tanesine sahip olabildiginde kopya edilebilme tehlikesi yok olmaktadir (1995:
121-122).

1. Fiziksel Teklik (Essizlik): Adindan da anlagilabilecegi gibi bu nitelik taklit
edilememektedir. Saglam bir durus, bazi kullanim imtiyazlar1 veya 6zel patentler bu

niteliklere 6rnek olarak verilebilmektedir.

2. Patika (Izlek) Bagimlilig:: Marka bagimliligi, miisteri gdziinde itimat olusturabilmek
adma onemli bir zamana gereksinim duyulan nitelikler patika (izlek) bagimliligina 6rnek

verilebilir.

3. Nedensel Belirsizlik: Rekabet Ustiinliigii olusturan kaynagin ne olacagi ya da bu
kaynagin nasil taklit edilebilecegi hususunu rakip kuruluslar i¢in anlasilmazdir ve bu

anlasilmazligin yok edilebilmesi ise neredeyse olanaksizdir.

4. Ekonomik Caydiricilik: Kuruluslara rekabet iistiinliigii saglayan kiymetli kaynaklarin
kopya edilebilme yollar1 rakip kuruluslarca 6grenilebilmektedir. Ancak kopya etmenin
saglayabilecegi asir1 maliyetlerden dolay: rakip kuruluslar bahsi gegen degerli kaynagi

kopya etmekten caymaktadirlar.

Kurulus yoneticilerinin iizerine diisen Onemli sorumluluk, degerli kaynaklarmin
bahsedilen niteliklerden en az birini elde edebilecek sekilde yaratilmasini saglamaktir.
Kopya edilebilme tehlikesini yok etmeyi basaran kuruluslar bu basariyla rekabet

iistlinliigliniin siiresinin de uzamasini saglayabilmektedir.
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1.4.2.4. Organizasyon Sorusu

Bir kaynagin rekabet istlinligli saglayip saglayamayacaginin saptanabilmesi ig¢in
yoneticilerin bilmesi gereken onemli ve son bir konu ise, kurulusun degerli olan
kaynaklardan tam anlamiyla faydalanabilecek sekilde organize olup olamamasidir. Bir
kurulusun siirdiiriilebilir rekabet iistlinliigli elde edebilmesinin en etkin yontemlerinden
biri, kuruluslarin degerli, nadir ve taklit edilemeyecek 6nemli becerileri kullanabilecek

sekilde organize olmalaridir.

Kurulustaki bigimsel raporlama yontemi, yonetim denetleme sistemiyle iicret ve ilave
haklar vb. bir¢ok farkli parca siirdiiriilebilir rekabet {istlinliigii olusturan degerli, nadir ve
taklit edilemez 6nemli kaynaklar1 biitiinleyici 6zellikte olmalidir (Barney, 1995: 56).
Cesitli sektorlerde faaliyet gostermekte olan bazi kuruluslar kiymetli, nadir ve taklit

edilemez kaynaklarini arka ¢ikmasi i¢in farkli kurulus 6gelerini orgiitlemislerdir.

Barney’e gore siirdiiriilebilir rekabet olanaklarini destekler bicimde organize olmayi
basarabilen kuruluslar i¢in Caterpillar kurulusu 6rnek vermektedir. Bu kurulusun zor
sartlardaki insaat sektoriindeki rekabet istlinliigiinden biri ikinci Diinya Savasi’nda
birlesmis kuvvetlerin tek basina saglayicist durumunda olmasi olabilir. Fakat Barney’e
gore Caterpillar kurulusunun raporlama yapisi, global envanter ve diger denetleme
sistemleri, calisanlarin1  diinyanin  farkli lokasyonlarinda caligsabilmeleri adina
yiireklendirecek ticret ve ilave haklar politikasi olmamis olsaydi, kurulusta tam anlamiyla
rekabet  Ustiinliigiinii  siirdiiriilebilir  olmasin1  saglayamayacakti.  Caterpillar’a
stirdiiriilebilir rekabet {istlinliigii kaynagina sahip olan ana 6ge tek saglayici olmasindan
daha ¢ok kiymetli, nadir ve kopya edilemez kaynaklarin1 arka ¢ikabilecek dolayisiyla da
bu kaynaklardan yararlanacak sekilde organize olmasidir (Barney, 1995: 56).
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BOLUM 2: REKABET STRATEJILERININ SAGLIK
SEKTORUNDEKiI UYGULAMALARI

2.1. Saghk Hizmetlerinde Rekabet

Gilinlimiizde biitlin sektorlerde yogun rekabet ortamlar1 yasandigi gibi saglik hizmetleri
alaninda da yogun olarak yasanmaktadir. Rekabetin yogun yasandig1 diger alanlarda
goriildiigii gibi saglik hizmetleri alaninda da érgiit yapilara rastlanmaktadir. Orgiit yapilar
kuruluslarin hizmet kalitesinin beraberinde ticari olarak da gelismesine katki saglayarak
kurulusun rekabet stratejilerine biiyiik 6l¢iide destek olmaktadir (Wilkinson ve ark., 2000:
280).

Saglik hizmetleri sektoriiniin kendine has 6zellikleri alandaki rekabet ortamini diger
alanlardan farkli kilmaktadir. Ornek olark hastane hizmetlerinde rekabeti giiclestiren ana
sebeplerden bir tanesi, geleneksel olan saglik sigortasidir. Hastalar almis olduklar saglik
hizmetlerinin  karsihiginda yapilmas1 gereken 6demelere karsi saglik sigortasi ile
korunmaktadir. Hastalarin saglik hizmetlerini hangi saglik kurulusundan alacagi yoniinde
verecekleri kararlarda hizmet kalitesi tercihinin beraberinde konforunu da
onemsemektedir. Saglik kuruluslar1 hastalarin kendi kuruluslarini tercih etmelerini
saglamak agisindan rekabet ortami igerisinde bahsi gegen bu iki faktorii de géz oniinde
bulundurmalar1 gerekmektedir. Bundan dolayr da rekabet geleneksel iktisat teorisi
kuralina gore islemesine sebep olmaktadir. Bu kural baglaminda, rekabetin tam oldugu
sektorlerde fiyatlar yiiksek yani maliyetin gelire oranla yiiksek oldugu diizeye
ulagsmaktadir. Fakat saglik hizmetleri alaninda saglik sigortasindan faydalanirken saglik
kuruluslar1 arasinda hem rahatlik hem de kalitenin yiikseltilmesine yonelik rekabet,
verilen hizmetlerin de fiyatlarinin yiikselmesine sebep olmaktadir (Morrisey, 2001: 191-

221).

Hizmet sektorleri arasinda gosterilebilecek olan saglik hizmetlerinde rekabetin farkli
bicimlerde de kendini gosterdigi goriilmektedir. Hastalar farkli secenekleri 1iyi
degerlendirmeye calisarak hangi saglik kurulusunun beklentilerine etkin ve nitelikli
hizmet verebilecegine inandig1 kurumu tercih ettigi goriilmektedir. Genellikle saglik
hizmetleri alaninda biitiin saglik kuruluslar1 ayn1 sekilde hizmet vermelerine karsin artan
rekabet kosullar1 nedeniyle rakiplerine nazaran verdikleri hizmetlerin farklilagtirilmasi

yoluna gitmeyi se¢mektedirler. Sonug olarak bu durumda alanda saglik hizmeti veren

34



rakip kuruluslarin farkli alanlarda farkli nitelikte hizmet vermelerine neden olmustur

(Puay ve Tang, 2000: 290-299).

Saglik hizmetleri alaninda diinyada yasanan hizli degisim, gelisim ve yeniliklerle
karsilagirken, saglik hizmetleri alaninda da rekabetin yapisi da buna paralel olarak hizla
degisim gostermektedir. Standart piyasa temeline dayanan iktisat teorisine gore, sektérde
faaliyet gosteren saglik kuruluglarinin ekonomik agidan verimliligini gozlemleyerek yani
en az maliyetle en yiiksek ¢ikt1 elde edebildiklerini tahmin etmektir. Cogu farkli alanda
rekabet eden saglik kuruluslari igin etkili liretim miimkiin olmasina ragmen fiyatlar
azaltarak iretimi ylikseltmektedirler. Sonug¢ olarak saglik hizmetleri alaninda saglik
kuruluslar1 arasindaki rekabet, ekonomik verimlilik acisindan o&lgiilmesi durumunda

faydali sonuglar elde edilebilir (Bernstein ve Gauthier, 1998: 1421).

Gerek kamu gerekse 6zel saglik sigortast kuruluglarinin maliyetleri diisiirme politikalari,
saglik kuruluslar1 arasinda yiikselen rekabet kosullari, hasta ve hasta yakinlarimin yeni
gelismelere odakli beklentileri, hizla gelisen ve degisim gosteren teknolojik yenilikler,
saglik hizmeti verecek olan kuruluslarin kadrolarinin da bu gelismelere paralel yenileme
gereksinimi sebebiyle, sunulacak olan saglik bakim hizmetlerinin verimliligi iizerine
baskilarm arttig1 gériilmektedir (Withanachchi ve ark, 2004: 361-369). Ozellikle de saglik
bakim hizmetleri alanindaki maliyetler yiikseldik¢e, bircok iilkede bulunan saglik
kuruluglari isletme verimliligini 6l¢gmeye yonelik odakli gayretlerin arttii gortilmektedir
(Ramanathan, 2005: 5-39). Bu nedenlerle, tiim kuruluslarda oldugu gibi saglik kuruluslari
da cevresel faktorler ve rekabet kosullarina tepki gosterebilmek icin farkli bakis agisi

yaratabilecek stratejiler gelistirdikleri goriilmektedir (Goldstein ve ark., 2002: 63-75).

Geligsmekte olan tilkelere bakildiginda saglik kuruluslari saglik hizmetleri alaninda piyasa
giicliikleriyle karsilasmakta ve o6zellestirme siirecini yasadiklari goriilmektedir. Saglik
hizmetleri alaninda alanin gii¢lii saglik kuruluslarma birakilmasi durumunda rekabetin
pozitif etkilerinden faydalanabilecegi goriisii alanin kendine has olan kurumsal
yapisindan kaynaklanan farkliliklar1 sebebiyle bazi sorunlara neden olmaktadir. Ote
yandan, saglik hizmetlerinin sunulmasinda hem saglik kurulusu yonetimleri hem de
doktorlarin hastalar1 ve hastaliklar1 ile ilgili olan konularda farkli olanaklara sahip
olmalar1  nedeniyle saglik hizmetleri alaninda rekabetin  Olgiilebilmesini

giiclestirmektedir. Saglik hizmetleri alaninda verilen saglik hizmetleri niteliginin
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Olciilebilmesi genellikle olanaksizdir. Bunun nedeni ise verilen hizmetlerin elestiri
yapilmasina agik olabilen tedavi ve bakim sistemlerinden olugsmasidir. Saglik kuruluslari
ele alindiginda birgok farklr servisi iginde barindiran kuruluslar oldugu goriilmektedir.
Bundan dolay1 saglik kurulusu sahipleri, elde edecekleri kar1 artirabilmek amaciyla
hareket ettiklerinden dolay1 yatirim kararlarinda da hastalarin en ¢ok talep edebilecekleri
ve karlilig1 da yiiksek olabilecek servisleri tercih etmeye calismaktadirlar (Eggleston ve

Winnie, 2004: 3).

Saglik kuruluslar1 bir¢ok farkli servisten olusan ve bir¢ok farkli imkani elinde bulunduran
kuruluglardir. Bir¢ok farkli servis 6rnegin; ndroloji, iiroloji, dahiliye, psikiyatri gibi birimi
olan saglik kurulusunda ve saglik hizmeti alaninda istikrar; hastalar, saglik kurulusu,
yoneticileri ve doktorlar arasindaki is ve islemlere baglh oldugu goriilmektedir. Saglik
kuruluslari, hastalarin kendi kuruluslarini tercih etmesi adina alanda rekabeti siirdiirtirken
strateji belirlemede 6deme hususunda isteklendirme ve diizenlemelere gerekli dnemi
gosterirlerse saglik kuruluslari arasinda olan rekabet ortami toplumsal refahin artmasina

da olumlu katkilar saglayacaktir (Dana ve ark, 2002: 2).

Rekabet alaninda olusan baskilar genelde kar elde edilen sigortali olan hastalara verilen
hizmet kalitesinin yiikseltilmesi yoniindedir. Bununla birlikte hicbir saglik gilivencesi
olmayan ancak kendi saglik hizmeti giderlerini &deyebilecek bir gelire sahip olan
hastalara verilecek olan saglik hizmetlerin de kalitesinin yiikseltilmesini saglamaktadir
(Eggleston, 2004: 5). Saglik hizmetleri alani1 incelendiginde rekabet eden saglik
kuruluglarinin , saglik hizmetleri alaninin kendi niteligi, politika karar vericilerinden

kaynakli olarak sinirlamalarla karsilagsmaktadirlar (Vita ve Sacher, 2001: 64).

Hastalarin kendi kuruluslarini tercih etmelerini isteyen saglik kuruluslari, hastalarin fark
edebilecekleri ve degerlendirebilecekleri alanlarda kalitelerini ylikseltme egiliminde
olmaktadirlar.  Ancak  hastalar saglik  hizmetlerinin  niteli§ini  yeterince
degerlendirebilecek diizeyde bir bilgiye sahip olamadiklarindan dolayr bu alanda
genellikle olusan egilim, 6deme giicli fazla olan hastalar1 hedeflemek ve bu hastalara
diistik maliyetli olan hizmetleri verme yoniindedir. Saglik hizmetleri alaninda sigorta
sirketleri Onemli bir ekonomik iinite olarak kendi miisteri portfOyiinii belirlerken
mecburen maliyet tasarlamasina bagvurmaktadir. Ozellikle de risk grubu yiiksek olan

hastalardan digerlerine oranla daha yiiksek sigorta primleri 6demelerini saglayabilecek
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olan diizenlemeleri amaglamaktadirlar (Eggleston ve Winnie, 2004: 3).

Iktisat ve politika uzmanlarinin ¢ogunlugu, saglik hizmetleri alaninda verimliligin
arttirllabilmesi acisindan saglik kuruluslari arasindaki rekabet ortamini savunduklari
goriilmektedir. Cilinkii rekabet ortamlarinda hasta hem hastane hem de doktor seciminde
Ozgiir olmaktadir. Bunun sonucunda da hastaneler en az maliyetle en yiiksek kalitede
hizmet vermek zorunda kalmaktadir. Fakat baz1 durumlarda saglik kuruluslar1 arasindaki
rekabet durumu da hastane servislerinin tliimiinde kaliteli hizmet sunulmasini
saglayamayabilir. Aksine karini ylikseltmek amaciyla eylem yapan saglik kuruluslar1 kari
az olan servisleri géz ardi ederek kaynaklarini daha karli olduguna inandiklar: servislere
yoneltebilirler. Saglik kuruluslar birgok farkli servisten olustugu i¢in her servisin sunmus
oldugu firiin sayisi fazladir. Bundan dolay1 da saglik kuruluslar1 ve saglik sigorta
kuruluslar1 arasinda standart bir sdzlesme yapilabilmesini engellemektedir (Eggleston ve

Winnie, 2004: 3).

Saglik hizmetleri alaninda verilen hizmetlerin kalitesi esit olmadigi i¢in uygulamalarda
da farklilik gosterdigi goriilmektedir. Hizmet talebinde bulunan hastalar bir¢ok farkli
sikayetle hastanelere bagvurabilmektedirler. Saglik kuruluslar1 da verdikleri hizmetler
acisindan bir¢ok farkli iirtinler saglayan kompleks piyasalar haline gelmektedir. Eger
hastalar benzer olsaydi yani ayni hizmetlere ihtiya¢ duysalardi rekabetin sektdrde
sagladig yararlar agik olurdu. Ciinkii rekabet hastalarin segenekleri arasindan en uygun
olant segerek hizmet almalarina destek olmaktadir. Sonu¢ olarak rekabetin Oniinde
bulunan engeller kaldirildiginda rekabet ortaminin toplumsal refahin artmasina katkida

bulundugu goriilmektedir (Arrow, 1963: 941-973).

Saglik hizmetleri alaninda saglik kuruluslarinin kendi aralarinda siirdiirdiikleri rekabet
ortam1 icin belirleyecekleri stratejik hamleler bulunduklar: iilkenin saglik sistemi
acisindan olduk¢a 6nemli bir yer tutmaktadir. Politika iireticilerinin saglik sistemleri
iizerine getirdigi yenilikler, fiyatlandirma, sigorta sistemi ve Ozel sektdriin durumu
acisindan fazlasiyla 6nemlidir. Bu ¢esit yenilikler saglik hizmetleri alaninda hem kamuya
ait saglik kuruluglarinin hem de 6zel saglik kuruluglarinin rekabet ortamini agikca

etkiledigi goriilmektedir (Eggleston, 2004: 5).

Saglik kuruluslar1 arasinda olusturulan rekabet ile ilgili belirli yasal diizenlemelerle

miidahale edilmemesi durumunda saglik hizmetleri alaninda ilerleyen donemlerde
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problemler yasanabilecegini vurgulayan iktisatcilar ve politikacilar bulunmaktadir. Bu
problemlerin ABD saglik hizmetleri alaninda yasandig1 goriilmektedir. Saglik hizmetleri
alaninda piyasa ekonomisinin yaygin olarak goriildiigii iilke ABD’dir. ABD saglik
hizmetleri alaninda zamanla birlikte saglik kuruluslar1i arasinda is birliklerinin
baslamasinin yaninda saglik harcamalarinmi da yiikselmistir. Saglik hizmetleri alaninda
1970 oncesinde goriilmemis olan antitrost diizenlemelere rastlanmaya baslanmistir.
Gilinlimiizde de saglik hizmetleri alaninda bu kapsamda is birlikleri arttifindan dolay1

rekabet konusundaki kaygilar oldukca artmistir (Gaynor ve Wilson, 1998).

1972 yili saglik kuruluslar1 arasi rekabete dayali verileri incelendiginde, saglik
kuruluslarin servis cesitliligine gdre rekabetin farklilastig1 sonucuna ulasimistir. Ote
yandan saglik kuruluslari biinyelerinde mevcut olan servis gesitliliginin en yakin rakip
saglik kuruluslarinin elinde bulundurdugu, teknolojik yenilikler de baz alinarak saglik
kuruluglarinin rekabete hazirlandig1 sonucuna ulasilmaktadir. Sonu¢ olarak saglik
kuruluglar1 saglik hizmetleri sunumu i¢in gelistirilen yeni teknolojik imkanlara sahip
olarak hizmet verme isteginde bunun aksi olan durumda ise hasta tercihlerinin degisimi
sebebiyle gerek saglik kuruluslar1 gerekse doktorlar rekabet etmek zorunda kaldiklari
rakip saglik kuruluslarindan etkilendikleri goriilmektedir (Luft ve Robinson, 1986: §83-
94).

Saglik hizmetleri alaninda saglik kuruluglar1 arasindaki rekabetin verilen saglik
hizmetlerinde uygulanan fiyat politikalarina gore degisiklik gosterdigi goriilmektedir.
Sayet alanda sabit fiyat uygulama politikas1 mevcut ise saglik kuruluslar1 hastalar1 kendi
kuruluglarini tercih etmesi amaciyla fiyat politikasi uygulamayacaklarindan dolayi saglik
hizmetlerinin beraberinde otelcilik hizmetlerini kullanmaya yoneleceklerdir. Boyle bir
durumda rekabet kaliteye dayali olarak gergeklesecektir. Diinyada en yaygin olarak
uygulanan politika da kaliteye dayali olan rekabettir. Ciinkli diinya incelendiginde
genellikle fiyatlarin devlet tarafindan belirlenmis oldugu goriilmektedir. Fakat birtakim
gelismis Ttlkeler incelendiginde saglik kuruluslari ve hastalar tarafindan fiyatlarin
belirlendigi goriilmektedir. Bu durumda ise saglik kuruluslar1 arasinda gerceklesecek

rekabet fiyata dayali olacaktir (Hayran ve Sur, 1997: 49-61).

Saglik hizmetlerinin ¢iktilar1 tamamen diger alanlardaki ekonomik hizmetlerin ¢iktilari

gibi serbest piyasa kosullarina birakilamayaca@ gériisii yaygindir. Diinya Saglik Orgiitiin
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goriisiine gore saglik hizmetleri konusunun tamamen sektére birakilamayisinin ana

sebepleri asagida siralanmaktadir (Hayran ve Sur, 1997: 49-61):

Birtakim saglik hizmetlerinin amaci kamu yarar1 oldugundan dolay1 bu tiirdeki
hizmetlerin 6zel sektdre devredilmesi mantikli goriinmemektedir. Ornegin,
yaygin olan bulasict hastaliklar adina 6nlem alinmasi, temiz su bulunmast gibi
hususlarda hizmetin sadece {icreti 6deyenlere sunulabilmesi s6z konusu olamaz.
Cinsel yolla bulagan hastaliklar, cicek, kizamik, as1 kullanilarak onlenebilecek
tirde hastaliklarin sadece hasta olanlar1 degil ayn1 zamanda yakin temasta
bulundugu kisileri de ilgilendirmektedir. Bundan dolay1 da kisilerin problemlerine
¢Ozlim aramasinin veya bu konuda hizmet almasinin beklenmesi bagkalarinin da
sagligini etkileyebilecegi i¢in kamu miidahalesi gerekmektedir.

Saglik konusunda alacagi hizmetin bedeli konusunda hastalar yeterli 61¢iide bilgili
olmadiklarindan dolayr hizmeti sunan hekim ve hizmeti alacak hasta arasinda
daima hizmetin bedeli konusunda farkliliklar olacaktir. Bu nedenle hekimlerin
hizmetlerinin bedelini sektor sartlarina gore saptayabilecegi ekonomik bir model

olusturulamamaktadir.

Yukarida sayilan bir¢ok durum c¢ogunlukla toplumun yoksul olan kesimleri i¢in 6nem

tagimaktadir. Devletin miidahalesi olmadiginda zaten diizensiz olan dengeler bahsedilen

kesimlerin daha da kétiiliigline bir durum olacaktir.

Diger taraftan devletin, saglik hizmetlerinin tamamiyla kontroliine geg¢mesinin de

sakincalar1 olacaktir. Olusabilecek sakincalarin bazilar1 asagidaki gibi siralanabilir

(Hayran ve Sur, 1997: 49-61):

Kamunun faydasini korumasi beklenen devlet kuruluslarinin ¢ogunlukla
toplumlarin giicii elinde bulunduran kesimlerinin kontroliinde oldugu igin
toplumu temsil etme niteligi azalacaktir. Dolayisiyla saglik hizmetlerinden

faydalanma hususunda yoksul kesimlere oranla iistiinliikleri olacaktir.

Politik giicii yliksek varlikli olanlar ve saglik bakanliklarinda etkisi bulunan
uzman kesimlerin istegi dogrultusunda basit olan konuyu hizmetlerden ziyade

karmasgik olan tedavi edici hizmetlere dnem verilebilmesi riski de bulunmaktadir.

Devlet mekanizmasindaki asir1 biirokrasiden dolayr acil durumlara ¢oziim

bulunabilmesi ya da yeni diizenlemeler yapilabilmesi giiclesecektir.
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e Saglk hizmetleri konusu uzun vadeli planlama ve yatirim gerektirdigi icin
sonugclar farkli ekonomik alanlardaki gibi hemen goriilemeyeceginden her donem
secime hazirlanan politikacilar bakimindan uzun vadeli planlamalar yapilarak

uygulanabilmesi gercekei olmayacaktir.
2.1.1. Rekabet ve Saghk Hizmetleri Kalitesi

Saglik hizmetleri alaninda ge¢mis yillarda hizmet kalitesi ve rekabet iizerine yapilmig

arastirmalar da rekabetin kalite iizerindeki etkilerine 6nemle yer verilmektedir.

Saglik hizmetlerinde kalite, bir¢ok farkli nitelik icerdiginden dolay1 bu alanda 6nemli bir
yer tutmaktadir. Ilk olarak, hastalarin iyilesmesi ve memnuniyeti konusunda kalitenin
degeri fazladir ve genel olarak farkli alanlardaki mal ve hizmetlerin kalitesinden ¢ok daha
onemli bir yere sahiptir. Ikincisi ise verilmis olan saglik hizmetlerinin karsiliginda
alinmas1 gereken ticretlerin tahsilinde sigorta sisteminin yaygin olarak kullanilmasidir.
Bu dogrultuda saglik hizmetleri alaninda hastalar masraflarin tamamindan sorumlu
olmamaktadir. Sonug olarak rakam faktoriiniin sektordeki etkisinin azalmasi hastalarin

tercihlerinde kalite faktoriinii daha etkili duruma getirmektedir (Gaynor, 2006: 1-40).

Gilinlimiizde hizmet kalitesi rakip kuruluslara kars1 iistiinliik saglamakta etkili bir strateji
olarak goriilmektedir. Hizmet sunarken tercih edilir olabilmek adina saglik kuruluslari
hatasiz hizmet konusunda gayret sarf etmek zorundadirlar (Puay ve Tang, 2000: 290-
299). Rekabetteki baskilar cogunlukla kar edilmesini saglayan sigortali hastalara sunulan
hizmet kalitesinin ylikseltilmesi dogrultusundadir. Bunun beraberinde saglik giivencesi
olmayip kendi saglik masraflarin1 karsilayabilecek olan hastalara sunulacak olan

hizmetlerin de kalitesinin yiikseltilmesini saglamaktadir (Eggleston, 2004: 5).

Saglik hizmetleri alaninda sahadaki rekabetin beraberinde yapilan rekabetin kalite iizerine
olan etkileriyle ilgili yapilan g¢alismalarin ¢ogunlugunun ABD’de yapildigi
goriilmektedir. Bunun sebebi ise ABD’de saglik hizmetlerinin neredeyse ylizde
yetmisinin 6zel sektorce karsilanmasidir (Ecevit,2007). Bu durum yapilan aragtirmalarda
gerek duyulan tiim verilere ¢abuk ve rahat ulasilmasini saglamistir. ABD’de saglik
hizmeti alimlarinda saglik sigortasi olarak Medicare programi kullanilmaktadir. Bu
program yerlesik fiyatlara sahiptir. Bu dogrultuda Medicare programi kapsaminda
bulunan hastalarin da tedavi masraflar1 hastaliklarin gesitliligi lizerine tespit edilmis olan

sabit fiyatlardan olugmaktadir. Saglik kuruluslarina ve doktorlara da sabit fiyat {izerinden
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odeme yapilmaktadir. Medicare saglik sigortasina dahil olan hastalara sabit fiyatla hizmet
veren saglik kuruluslar1 incelendiginde kuruluglar arasindaki rekabetin bu sigortaya sahip

hastalar1 elde etme hususunda bir taktik unsuru olmadigi goriilmektedir (Ecevit, 2007).

Saglik hizmetleri alaninda hizmet kalitesi unsuru en az olarak fiyat kadar 6nemlidir.
Saglik hizmetleri iizerine yapilan arastirmalarin ¢ogunda ABD’nin saglik hizmetleri
sunumunda basarisizliginin ana sebebi olarak hizmet kalitesinde rastlanan sikintilar
gosterilmektedir (Kohn ve ark., 1999). Saglik hizmetleri alaninda kalite piyasalar
vasitastyla tasarlandigindan kalitenin olugsmasinda antitrost Onemli olmaktadir.
Mahkemelerin ve anti trost kanunlar1 uygulamaya calisan kuruluslar tek bir tutumla
kalitenin olugsmasini saglayamadiklar1 goriilmektedir. Bazi durumlarda antitrdst, kalitenin
olusmasinda etkili olabilecek unsurlar1 agik bir sekilde ortaya c¢ikarmaktadir. Ancak
genellikle fiyata dayanan rekabet olgusunun kalite lizerine olumlu etkilere sebep oldugu

ortaya ¢ikmistir (Gaynor, 2006: 1-40).

Kaliteye dayali rekabetin fiyat odakli rekabete gore birgok farkliligi bulunmaktadir.
Kaliteye dayali rekabet maliyetlerin yiikselmesine sebep olustururken, klinik ve
konaklama hizmetlerini de farkli sekillerde etkileyebilmektedir. Saglik kuruluslariin
gerek klinik hizmetlerine gerekse konaklama hizmetlerine yatirim yapma girisimleri
hastalarin saglik kuruluslarini tercihlerinde 6zgiir olabilmelerinde etkilidir. Saglik
kurulusunu tercih etme hususu hastaya birakildiginda genel olarak hasta da bu tercihi
doktoruna birakacaktir. Arastirmalar incelendiginde, hastalarin saglik kuruluslari
tercihinde doktorlarin onerilerinin etkili oldugu goriilmektedir (Luft ve ark., 1990: 2899-
2909). Hastalarin doktorlarin Onerileri dogrultusunda saglik kurulusu tercihinde
bulunmalar1 saglik kuruluglarin1 zorunlu olarak konaklama hizmetleri yerine kaynaklarini
klinik hizmetlerine aktarmalarina sebep olacaktir. Onceleri saglik hizmetlerinin kalitesi
ve niteligi konusunda bilgi sahibi olmayan hastalar genel olarak konaklama hizmetleri
kalitesiyle yetinebilmekteydi ancak temsilcileri vasitastyla klinik hizmetleri kalitesini de
Olgebilir konuma gelmektedirler. Sonu¢ olarak bu gelismeler dogrultusunda saglik

kuruluslar1 da kaynak aktarim politikalarint degistirebilmektedir (Dana ve ark., 2002: 2).

1994 yilinda Oregon, Washington ve Kaliforniya’da Medicare sigorta sistemine dahil
olan ve sadece sehir merkezinde yatarak tedavi olan kalp hastalar1 {izerinde, kalite

Olglimleri; o6lim orani ve komplikasyon orani sonuglarmma dayanan bir aragtirma
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yapilmustir. Yapilan arastirma, belirlenmis sabit fiyat oldugunda talep faktoriiniin kalite
esnekligi lizerine etkilerini icermektedir. Hastanin saglik hizmeti almak i¢in saglik
kurulusuna ulasimi giiclestikce hizmet alma talebi de azalmaktadir. Bunun sonucunda
hasta en yakin saglik kurulusunu tercih ettigi goriilmektedir. Fiyat sabit olarak kabul
edilip arastirma bu kapsamda yapildigindan kalite talep  esnekligiyle
iliskilendirilmektedir. Dolayisiyla saglik kurulusunun kalitesi yiikseldik¢e kurulusa olan
ilgi de ylikselmektedir. Saglik hizmetlerinin sunulmasinda fiyatlarin sabit olarak tespit

edilmesi sonucu rekabetin kalite odakli olacagi gdzlemlenmektedir (Tay,2003: 786-814).

Diyaliz hizmetleri alaninin rekabet ortami ve hizmet kalitesi incelendiginde 1977-1978
yillarinda ABD’de kent merkezlerinde yasayan ve bobrek yetmezligi bulunan Medicare
sistemi kapsamina dahil hastalarinin tamami inceleme kapsamina alinmistir. Medicare
sigorta sistemi bobrek hastalar1 i¢in saglik 6demelerini tespit edilen sabit fiyat lizerinden
ayni oranda karsilamaktadir. Kalite 6l¢cimii oraninin kriteri ise hasta basina diismekte
olan diyaliz makinesidir. Bu alanda rekabetinin az oldugu durumlarda bobrek hastalarina
diisen diyaliz makinesi sayisi ylikselmektedir. Bu oran yiikseldik¢e verilen hizmetin

kalitesinin de arttig1 goriilmektedir (Held ve Pauly, 1983: 95-118).

Saglik hizmetleri alaninda ortaya konulan politika degisiklikleri sonucunda saglik
kuruluglarinin hem gelirlerinin hem de harcamalarmin azalmasina sebep olmustur. Fakat
hastanelerin benimsemis olduklar1 kendilerine 6zgii stratejilerinin ve etkilerinin hastalara
verilen saglik hizmeti kalitesi istiinde ne sekilde etkili olabilecegi tam olarak
bilinememektedir. Onceki yillarda yapilan bazi calismalarda saghk kuruluslarmin
yapacagi sozlesmelerle birlikte klinik hizmetlerdeki verimliligi yiikselttigi sonucuna

varilmaktadir (Zwanziger ve ark., 1994).

Saglik hizmetleri alaninda sigorta sirketleri ve saglik kuruluslar1 arasinda olan rekabet
incelendiginde sigorta sirketleri piyasasinin rekabeti somiirdiigii iddia edilmektedir.
Saglik kuruluslar1 servis gesitliligine ve hizmet kalitesine gore ayristirilmistir. Lyon
yaptig1 calismada iki gesit sigorta sisteminden faydalanmustir: ilki geleneksel sigorta
sistemi, hastalarin 6zgiirce saglik kuruluslarmni segebildikleri bir sistemdir. ikincisi ise;
Managed Care sistem saglik kuruluslar1 se¢iminde sinirlamalarin oldugu bir sistemdir.
Hastalarin tiimii sigorta sistemine dahil olduklarindan saglik kuruluslart fiyatlarin

yiikselmesinden alabilecekleri pay ise sigorta primlerine bagl olmaktadir. Bu durumda
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fiyat odakli rekabetin 6lgiilii olmasina sebep olmaktadir ve bunun sonucunda saglik
kuruluslar1 kalite odakli rekabet etmektedirler. Kuruluslarin rekabeti kavrayisi, alandaki

piyasa payini almaya dayanmaktadir (Lyon, 1999: 545-580).

Belirlenmis sabit fiyatlarla rekabet konusu ele alindiginda ii¢ asamali model gelistirildigi
goriilmektedir. Ik asamada, kuruluslar sektdre giris yapmaktadir. Tkinci asamada, kurulus
yerini belirlemektedir ve son asamada ise kaliteyi sinirlamaktadir. Belirlenmis sabit
fiyatlar ytirtirliikte iken sektore giren kuruluslar kalitenin artmasina sebep olmaktadirlar.
Clinkii sektore yeni girislerde daha fazla fiyatla kaliteli bir hizmetin verilebilmesini
giiclestirmektedir. Sektore giris maliyeti yiikseldiginden fiyatlarda da yiikselme
olmaktadir. Dolayisiyla belirlenmis sabit fiyatlarda rekabette kaliteyi yiikselttigi
sonucuna varilmaktadir (Nuscheler, 2003: 302-322).

Yapilan arastirma ve incelemelerin tamaminda ayni1 sonuca ulasilamasa da biiyiik bir
cogunlugunda rekabetin kalite lizerinde pozitif bir etki olusturdugu goriilmektedir. Saglik
hizmetleri alaninda saglik kuruluslarin verimli ve etkin bir sekilde hizmet verebilmesi
icin hasta memnuniyeti, hasta emniyeti gibi konulara 6énem vermelerinin beraberinde
kalite de on plana ¢ikmaktadir. Hastalarin talepleri ile birlikte bilgi seviyelerinin de
yiikselmesi kaliteye dayali yonetim yaklasimlarmma fazlaca O6nem kazandirdigi
goriilmektedir. Kaliteli bir saglik hizmeti verilebilmesi i¢in saglik kuruluslarinin da tipki
diger isletmeler gibi yonetimlerinin iyi olmasi ve rekabet stratejilerinin belirlenmesi
kaginilmazdir. Saglik hizmetleri alaninda maliyetlerin yiikselmesi ayrica yiikselen hasta
talep ve beklentileri, biling seviyelerinin yilikselmesi, saglik hizmeti sunan saglik
kuruluslarinin sayilarint da siirekli artmasini saglamistir. Dolayisiyla mevcut rekabet
ortaminda kaliteli, etkin ve nitelikli saglik hizmeti verilmesi konusuna yonelik rekabet
stratejilerinin tespit edilerek uygulanmasi ihtiyacina sebep olmaktadir (Dogan ve ark.,

2017: 832).

Kalite boyutunu inceledigimizde karsimiza ¢ikan 6nemli rekabet stratejisi olarak toplam
maliyet liderligi oldugunu gérmekteyiz. Maliyet liderligi stratejisi ¢alisanlarin egitimi ve
bagliliklari, iist yonetim, ddeme taahhiitleri, idari yonetim hizmetleri, siire¢ yonetimi,
saglik kurulusuna miiracaat ve kabulde evrak islemlerinin kolaylastirilmasi, siirekli
iyilestirme gibi bir¢ok faktorii farklilagtirma ve odaklanma stratejilerinden ziyade daha

iyi aciklayabildigi goriilmektedir. Ayrica kalite kavraminin maliyet yliksekligine sebep
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olusturacak fayda saglamayan etkinlikleri sonlandirarak, toplam maliyeti asgari seviyeye
indirilmesini saglamanin beraberinde kaliteli iirlin ve hizmet iiretimi kavrayis1 olmasi
nedeniyle yapilan arastirma ve incelemelerde toplam maliyet liderligi stratejilerinin diger
stratejilere nispetle kalite faktorii lizerinde beklenenin iizerinde daha yiiksek katma deger

iirettigi sonucuna varilmaktadir.

Farklilagtirma stratejisi ele alindiginda tibbi bakimlarin klinik sonuglari, saglik
kurulugsunun performans degerlendirmeleri, kurulusun bilgi sistemi, giivenlik ve risk
yOnetiminin saglanabilmesi gibi faktorler iistiindeki etkilerinin diger rekabet stratejilerine
oranla daha yiiksek olabildigi goriilmektedir. Ancak iki strateji birbiriyle kiyaslandiginda
farklilagtirma stratejisinin kalite faktorlerini agiklayabilme giicii maliyet liderligi
stratejisine oranla diisiik olmasinin beraberinde yine farklilastirma stratejisinin kalite
iizerinde etkisinin daha yiiksek oldugu gériilmektedir. Idarecilik ve toplumsal sorumluluk
Ol¢iisii lizerinde maliyet liderligi ve farklilastirma stratejisinin esit sekilde etkisi oldugu

sonucuna varilmaktadir.

Bu konuda kalite odakli hizmete dayali rekabet avantaji olusturarak uzun dénemde
korunabilecek basar1 yaratmak isteyen saglik kurulusu yoneticileri 6zellikle insan
kaynaklar1 se¢imi, ¢alisanlarin egitimi ve baglilig1 6nderlik konularinda maliyet liderligi
stratejilerini, stirekli yenileme, saglik kurulusunun bilgi sistemi, verimlilik Sl¢iimii ve
hizmet kiiltiirii konularinda farklilagtirma stratejilerini benimseyerek uygulamalari

onerilmektedir (Dogan ve ark., 2017: 833).
2.1.2. Rekabet ve Verimlilik

Verimlilik, kuruluslarin genel isleyisinin yaninda basar1 seviyesini 6ne ¢ikaran onemli
gostergelerden biri olmaktadir. Globallesen diinyada, alaninda rekabet edebilmek adina
kuruluglarin elinde bulunduracaklari en anlamli kavram verimliliktir. Verimliligin
yiikselmesi sayesinde kurulusun bulundugu alanda rekabet iistiinliigii kazanacagindan
kazanacag1 karmn yaninda degerini koruma giicii de yiikselmis olacaktir (islamoglu,

2000).

Porter’a gore iilkelerde yasayan insanlarin yasam normlarinin ve standartlarinin
yiikselmesi, sadece iilkelerin degil ayni zamanda iilke igerisinde faaliyette bulunan
sektorlerin diinya ¢apinda rekabet etme giiglerine baglidir. Bu durumda kaynaklarin ne

oranda etkili ve verimli kullanilacagiyla iligkilidir. Sonug¢ olarak iilkelerin refahinin
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artmast verimlilikle miimkiin olabilmesinin beraberinde verimli ¢alisan kurulus ve
sektorler de rekabet giiclerini yiikselterek uluslararasi alanda rekabet edebilecek konuma
gelmektedir. Dolayisiyla bir iilke birtakim sektorlerde farkli iilkelere oranla avantaj
kazanmasimin yaninda rekabet¢i bir avantaj da kazanmaktadir. Rekabet kuruluslarin
verimliliklerini yiikseltmelerine de destek olmaktadir. Verimlilikleri yiikselen kuruluglar
daha az maliyet ve daha az fiyatla daha fazla liretimde bulunabilmektedirler. Sonugcta
kurulus ve endiistrilerin rekabet giicleri yiikselir ve iktisadi kalkinma da pozitif olarak

etkilenmig olacaktir.

Rekabet, giincel ve iyi {irlinlin iiretim yontemlerinin devreye sokulmasina sebep olarak
verimliligin ylikselmesine sebep olmaktadir. Uzun vadede ise basariyla ortaya konan
yenilikler rekabetin ardindan olusan verimliliklerin seviyesini yiikseltmenin yaninda
bliyime hizint da yiikseltmektedir. Rekabet, sektordeki kuruluslarin elinde
bulundurduklar1 kaynaklarini verimli bir sekilde kullanan kuruluslarin sektdrde devam
etmesini saglayarak kotii veya verimsiz kullanan kuruluslarin sektorii terk etmesine sebep
olmaktadir. Kuruluslarin enerjik bir yapiyla kurulmalarina, gelismelerine ve sonugta yok

olmalarina yol agmaktadir (Kotler, 1999: 14-15).

Saglik kuruluglar1 arasindaki rekabet hedeflerinin arasinda saglik hizmetlerinde
verimliligi ylikseltmek, hastalarin kendi 6zglir iradesiyle hem saglik kurulusunu hem de
doktorunu se¢ebilmesine olanak tanimanin beraberinde saglik hizmetlerinin verilmesinde

maliyetlerin en aza indirilebilmesi sayilmaktadir (Eggleston, 2004: 5).

Gilinlimiizde saglik hizmetleri isletmeciligi hem stratejik hem de yonetsel olarak koklii bir
bicimde Bati diinyasinda yeniden yapilanma iginde oldugu goriilmektedir. Yeniden
yapilanmanin sebebi ise bahsedilen iilkelerdeki niifusun yaslanmasi, giincel teknolojik
etkiler, bireylerin saglik bakim hususundaki talep ve beklenti artiglari, yerel saglik bakim
sistemlerinin tasariminin beraberinde isleyisindeki verimsizlikleri giderebilme gibi farkli
demografik ve yapisal ihtiyaglarindan kaynaklanmaktadir. Saglik bakim hizmetlerinde
karsilagilan maliyetleri en aza indirerek en yiiksek kaliteyle vermek ve toplumun talepleri
dogrultusunda daha fazla aliciya yonlendirebilmek amaciyla esnek hastane diizenlemeleri

tavsiye edilmektedir (Naranjo-Gil ve Hartmann, 2007: 29-41).

1973 yilinda niikleer tip merkezleri alaninda faaliyet gosterenlerin rekabet ve mesleki

verimlilikleri arasindaki iliski incelenmistir. Saglik kuruluglar1 arasinda yiikselen rekabet
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durumunun mesleki verimliligi azalttig1 sonucuna ulasilmigtir (Wilson ve Jadlow, 1982:

472-482).

Saglik kuruluslarinda cagdas yonetim ideolojilerinin verimlilige olan etkisini Erciyes
Universitesinde yapilan calismayla saglik kuruluslarinda verimliligin artirilmasinda ileri
teknolojiden faydalanma, zaman idaresi, nitelikli personelin galigtirilmasi, katilimct
yonetim ideolojisi ve etkili maliyet yonetiminin en 6nemli unsurlar oldugu ortaya
cikartlmistir. Ancak hasta memnuniyeti ve hizmet kalitesinin beraberinde rekabetci bir
hizmet anlayiginin, diger unsurlara oranla diisiik seviyede olmasi saglik kuruluslarinda
geleneksel idare yonteminin iistiin olmasina baglanabilecegi sonucuna ulagmislardir

(Ozgener ve Kiiciik, 2008).

1979 yilinda Comstock ve Schrager’a ait olan veriler kullanilarak saglik kuruluslari
arasindaki rekabet ortaminin saglik kurulusu yatak talebi iizerine etkileri incelenmistir.
Yapilan aragtirmada rekabet¢i sektorlerde yatak doluluk oraninin daha fazla oldugu

sonucuna ulasilmistir (Joskow, 1980: 421-447).

1980-1991 wyillarinda California’da bulunan saglik kuruluglarinda rekabetin saglik
harcamalar1 iistiindeki etkileri yapilan bir calismayla incelemiglerdir. Caligmanin
sonucunda ise rekabet durumunun saglik harcamalarmin idaresinde 6nemli oldugunu

ortaya ¢ikarmistir (Melnick ve Zwaziger, 1988: 2669-2675).

Rekabet ortaminin saglik kuruluslarinin verimliliginin yiikselmesinde olumlu ydnde
etkileri Italyan Ulusal Saglik Sistemi arastirilmasi drnek olay ydntemiyle ele almmustir.
Kullanilan teknikle Italyan saglik kuruluslarmin verimliliginin lgiilmesinin ardindan
rekabetin tek basina bir deger olmadig1 ve rekabetin saglik kuruluslarinin verimliligi
tizerine etkileri saglik sisteminin bulundugu yerde yiiriirliikteki kurallardan etkilendigi
goriilmektedir. Rekabet i¢in saglik kuruluslarinin verimliligini yiikseltmekte mutlak bir
rolii oldugu sdylenemez. Saglik kuruluglarinin yogun olmasinin verimlilige negatif
etkileri giiclii bir netice olarak ortaya ¢ikartilmistir. Ulasilan bu sonuglar beklenmedik
degildir. Saglik hizmetlerinde, hizmet sunanlarin sayilari rekabetin esasini ortaya
koyamamaktadir. Dolayisiyla saglik hizmetleri sunanlarinin sayisinin yiikselmesi saglik
hizmetleri konusunda verimliligini ylikseltmeyecektir. Ayrica 6zel sektér payimni
yiikseltmesini hedefleyen biiylimenin verimliligin yiikseltilmesinde olumlu bir etkisi

bulunmamaktadir. Yine sahiplik faktorii saglik kuruluslarinin verimliligi hususundaki

46



farkliliklarinin izah edilmesinde 6nemli bir rolii yoktur. Akredite edilmeyen gerek kamu
saglik kuruluslar gerekse 6zel saglik kuruluslar1 digerlerine oranla daha iyi bir verimlilik

ortaya koyabilmektedir (Cellini, 2000: 503-519).

Gortilecegi gibi yapilan arastirma, inceleme ve degerlendirmelerin birgogunun sonucunda
rekabet unsurunun saglik kuruluslarinin verimliligi tizerine pozitif etki olusturmasinin
beraberinde verimlilik sembolii olarak yatak doluluk kapasitesi, yatmakta olan hasta

sayisi, hastanede kalma siireleri, devir hiz1 kullanilarak ortaya ¢ikarilmistir.
2.2. Tiirkiye’de Saghk Politikas1 Calismalar: ve Rekabet

Cumhuriyet donemi siiresince Tiirkiye’de uygulanmaya calisilan saglik politikalari
birtakim degisimlerden ge¢mistir. Behget UZ devri, Refik SAYDAM devri, saglik
hizmetleri alaninda sosyalizasyon uygulamalarinin baslangici agisindan doniim noktasi
olmaktadir. Saglikta DOniislim Programi uygulamalart son doniim noktasi olarak
karsimiza ¢ikmaktadir (Ozsari, 2000). Saglikta Déniisiim Programi kapsaminda yapilan
yeniliklerin en dnemlisi ilk adim i¢in aile hekimlerini 6nerirken, ikinci ve {igiincii adim
olarak rekabet edebilecek durumda olan kamu ve 6zel saglik kuruluglarinin 6nerilmesidir
(Kutbay, 2002: 13). Saglikta Doniisiim Programi’nin ana kriterlerinden biri ise hizmet
sunumunda rekabetin olmasidir. Saglik hizmetlerinin verilmesinde tekellesmenin oniine
gecerek alanda farkli hizmet vericilerinde rekabet ortamina katilmasinin saglanmasidir.
Sonucgta bu durum siirekli olarak saglik hizmetlerinde kalitenin yilikselmesinin
beraberinde maliyetlerin de azalmasi yoniinde 6zendirme ortami olusturacaktir (S.B.,

Saglikta Doniisiim Programi, 2003: 16).

Saglikta doniislim programi kapsaminda amaglanan Saglik Reformu alanindaki

caligmalar ii¢ ana baglik {izerine olusturuldugu goriilmektedir:

1. Saghk hizmetlerinin sunumu ve finansmaninin birbirlerinden
farklilagtirllmasiminyaninda finansman desteginin Genel Saglik Sigortasi yoluyla

saglanmasi,

2. Sevk zincirinin verimli bir sekilde yiiriitiilebilmesinin saglanabilmesi i¢in birinci
basamakta saglik hizmetleri teskilatlanmasia aile hekimligi sisteminin entegre
edilmesi,

3. Tedavi etmeye yonelik saglik hizmeti veren saglik kuruluslarinin isletilmesinde rekabet

sartlarinin saglanabilmesi ve boylelikle her saglik kurulusunun kaynaklarmni kullanmasi
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ve kaynak tiretebilmesi agisindan kendi igerisinde yeterli duruma gelebilmesinin yaninda

ozel sektoriin etkililiginin ylikseltilmesi biciminde 6zetlenebilir.

Yukarida bahsi gecen hedefleri uygulayabilmek adina Saglik Bakanligi kanaliyla "Saglik
Projesi Genel Koordinatorliigi" isminde yeni birim olusturularak, saglik alanindaki

reformlara yonelik hazirliklar uygulanmaya baglamistir.

Saglik hizmetleri alaninda yapilmasi planlanan yeniliklerin hedefleri asagidaki gibi

Ozetlenebilir:

e Toplumun biitiiniinii igerebilecek sekilde bir saglik sigorta modeli gelistirmek,

e Tiirkiye’deki vatandaglarin saglik durumlarini iyilestirilmesine katki saglamak,

e Saglik hizmetlerinin verilmesinde esitlik saglamak,

e Saglik hizmetlerinin verilmesinde verimlilik ve rekabet unsurunu 6ne ¢ikmasini
saglamak,

e Koruyucu saglik hizmetlerine, sagligin iyilestirilmesi ve ana tedavi edici hizmetlere
Oonem verilmesi,

e Giiniin gerekliliklerine uygun olan teknolojiyi kullanmak,

e Karar alma siireclerinde kullanilmak adina etkili, vaktinde ve dogru olan bilgileri
toplamak,

e Insan kaynaklarin en verimli sekilde yeteneklerine sayilarina, siire ve bilesimlerine
uygun olarak kullanilmasi saglamak,

e Saglik  hizmetlerinin  sunulmasinda  sektorler  arasindaki ig  birliklerini

gliclendirebilmektir (Saglik Bakanlig1 Saglik Projesi Genel Koordinatorliigii, 1997).
2.2.1. Birinci Basamak Saghk Hizmetlerinin Yeniden Yapilanmasi

Saglik hizmetleri alaninda yapilan iyilestirmelerde, birinci basamak saglik hizmetlerine
bliylik 6nem verilerek yeniden diizenlenebilmesi amaglanmistir. Benzer vasiflardaki
hizmetler verilirken ayn1 niifus topluluklarina farkli bir hizmet {initeleri ile verilmesini
onleyebilecek sade bir teskilatlanmaya gidilerek, ayni hizmetleri sunan farkli temel saglik
hizmetleri iinitelerinin biitiinlesik saglik hizmeti veren tek tipte kurumsal bir yapiya
doniistliriilebilmesi ongoriilmektedir. Soyle ki, birinci basamak saglik hizmetlerinin
sunumunda aile hekimligiyle biitiinlestirilmesi hem kalitenin hem de verimliligin

yiikseltilebilmesi istenmektedir.
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Kisisel koruyucu saglik hizmetlerinin beraberinde birinci basamak teshis ve tedavi
sunumu da aile hekimleri vasitasiyla uygulanmaktadir. Ayrica aile hekimleri yer aldiklari
bolgelerde asgari sartlara uygun olarak 0Ozel kliniklerde calisabilmektedir. Aile
hekimlerinin bulunduklar1 kliniklerde birinci basamak teshis ve tedavi hizmetlerinin
verilmesi, ikinci ve iglincli basamaktaki tedavi hizmetlerinin takip edilmesi, kisisel
koruyucu saglik hizmetleri agisindan belirli araliklarla kontrol, laboratuvar hizmetleri,
acil miidahale ve ilk yardim vb. gorevleri ve sorumluluklari bulunmaktadir (Torun, 2010:

56-57).

Bu baglamda goz hekimleri de kendi 6zel muayenehanelerini agip, isleterek birinci

basamak saglik hizmeti verebilmektedirler.
2.2.2 Saghk Finansman Reformu

Saglik hizmetleri alaninin finanse edilmesi i¢in uzun vadede sigorta sirketleri arasinda
kural ve standart birligini olusturularak Genel Saglik Sigortasi modeline gegilebilmesi ve
bu modelin uygulanabilmesi adina Saglik Finansman Kurumu (SFK) 6nerilmistir. Bu
kurum daha ¢ok saglik kuruluslarinin hizmetlerinin verilmesi ve finansman yd&niiniin
ayristirilarak bu iki eylemin birbirinden ayr bagimsiz olarak yonetilebilmesi amaciyla
olusturulmas: istenmistir. Bu eylem ayrimi1 sonucunda sigortacilikta maliyet
farkindaliginin beraberinde harcamalarin denetimi konusunda verimlilik saglayacag gibi,
saglik kuruluslarinda hizmet sunumun da ortaya cikabilecek rekabet yoluyla kalite
giivencesi  saglayabilmis olacaktir (Saglik Bakanligi Saglik Projesi Genel
Koordinatorligi, 1997).

Var olan finansman kuruluglarinin bir yerde toplanabilmesinin beraberinde standartlarda
birligin saglanabilmesiyle birlikte tekellesen, giiclii bir sigortacilik ve saglik hizmetleri
satin alma kurulugunun olusturuldugu goriilmektedir. Kurulusun bu durumu da niifusu
temsil eden kurulus olarak saglik hizmetlerini rekabet igerisinde bulunan saglik
kuruluslarindan alirken avantajli bir konuma getirecek ve dolayisiyla hizmetleri daha az

maliyetlerle alabilmesinin Oniinii agacaktir.

SSK' biinyesinde bulunan saglik kuruluslarmin Saglik Bakanligi’na devredilmesiyle
Saglikta Dontisiim Programi kapsamindaki dnemli hususlardan bir tanesi uygulanmaya
baslanmistir. Bu programin ana kriterleri arasinda “giicler ayriligi, desantralizasyon ve

hizmette rekabet ilkeleri” konular1 stratejik bir konuma sahiptir. Bu kriterler 1s18inda,
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“glicler ayrilig1” ile “saglik hizmetlerinin finansmanini saglayan, planlamasini yapan,
denetimini {istlenen ve hizmeti lireten gliglerin birbirinden ayrilmasi1”, “desantralizasyon”
ile kuruluslarin “merkezi yonetimin olusturdugu hantalliktan kurtarilmasi, idari ve mali
yonden 6zerk igletmelerin hizli karar alma mekanizmalarina sahip olmasi ve kaynaklari
verimli kullanabilmeleri”, “hizmette rekabet” ile “farkli hizmet sunucularinin

yarigmasinin saglanmasi” dngoriilmektedir.
2.2.3. Tiirkiye'de Saghk Hizmetlerinde Ozellestirme

Kamu yetkisinde bulunan kaynaklar ve kamuya ait sosyal giivenlik kurumlar1 kanaliyla
verilen saglik hizmetleri vasiflarinin yetersiz oldugu ve talebe yanit verememesi
sebebiyle 0zel saglik sigortast kapsamina dahil olunmasi tavsiye edilmektedir. Saglik
hizmetleri alaninda 6zellestirme iizerindeki tartigmalar, saglik alan1 ve saglik alaninin
ozelliklerinin beraberinde rekabet kosullarinin bahsi gegen alanlarda ise yarayip
yaramayacagl lizerinde durmustur. Saglik Bakanligi tarafindan var olan sorunlarin
cozlilmesi amaciyla kullanilan terimin "rekabet" oldugu goriilmektedir. Doktor ve saglik
kuruluglarinin birbirleriyle rekabet etmeleri neticesinde topluma daha nitelikli saglik

hizmeti sunulabilecegi 6ne siiriilmektedir (Bilaloglu ve Kilig, 1995: 5).

Bircok o6zel saglk kurulusunun agilmasinin  yaninda kamu hastanelerinin  de
ozellestirilmesiyle saglik kuruluglarinin vermis olduklart hizmetleri giin gegtikge kar1 az olan
alanlardan ziyade koruyucu hekimlik hizmetlerinden en fazla kar saglayan alanlara
yonelebilecegi goriilmektedir. ilaveten gittikge tekellesen ve kaynasan saglik hizmetleri
alaninda rekabetin kriterleri oldugundan dolay1r 6zel saglik kuruluslari cogunlukla
ihtisaslasmis olan kuruluglar uygulamasma egilmektedirler. Genellikle kamu saglik
kuruluglarinda biitiin hastalara bakabilmek adina asgari sayida her alandan klinik
bulundurmasi gerekliyken, "ihtisaslagmis hastaneler" 6rnegin yalnizca burun cerrahisi,
fizik tedavi, patoloji gibi branglarda hizmet vererek kendi bransinda tekel haline
doniisecektir. Sonug olarak, brang adina en nitelikli kadroyu calistirabilmenin beraberinde

uygun gordiigii fiyat1 belirleyebilme imkanina sahip olabilecektir (Soyer ve Belek, 1995).

Kamu saglik kuruluslarinin isletmeye dontistiirme yenilikleri kapsaminda yonetsel 6zerkligin
yiikseltilmesi kendisini devlet biitgesi boliimii gibi goren saglik kuruluslarindaki yonetim
bagimsizligini ylikseltmeye oranla daha etkili olmaktadir. Cilinkii kamu saglik kuruluslarinin

isletmeye ¢evrilmesi ya da ozerklestirilmesiyle birlikte biitiin girdilerden ve ¢iktilardan en
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basta sorumlu ve yetkili olanlarin hastane yonetimleri oldugu goriilmektedir. Kamu saglik
kuruluslarinin saglik isletmelerine ¢evrilmesiyle alanin kosullart ve baskilartyla daha fazla
karsilasacaktir. Ayrica kamu saglik kuruluslarinin saglik isletmesine c¢evrilebilmesi
beraberinde saglik hizmetleri alaninda daha fazla rekabete tesvik edecektir (Harding ve

Preker, 2003).

Son zamanlarda basta ABD olmak iizere ¢ogu iilkede kamu saglik kuruluslarinin
ozellestirilmesiyle 6nemli adimlarin atildig1 goriilmektedir. Bu uygulama sonucunda ise
kamu saglik kuruluglarinin 6zel saglik kuruluslarina satisin1 ya da devredilmesi siirecinin
hizlanmasina neden olusturmustur. Yapilan bu yeni uygulama sonucunda ise kamu saglik
kuruluslarinin gerek kisa gerekse uzun vadede finansal yonden istikrara ulastirilmasi,
kuruluslara nakledilen kaynaklarin minimuma indirilmesi, kuruluslarin hizmet
anlagmalarinda daha etkili rol oynamasinin beraberinde 6demeyi gerceklestiren

kurumlarla hastaneler arasinda rekabetin yiikseltilmesi hedeflenmistir (Legnini, 1999).
2.2.4. Diger Politikalar

Saglik hizmetleri alaninda yasanan gelismeler, bilhassa sosyal giivencesi olan hastalar
icin Ozel saglik kuruluslarina bagvurabilmeleri agisindan énemli bir hareketlilige sebep
olmustur. Ozel saglk kuruluglariin sayisi giinden giine yiikselirken, 6zel saglik
kuruluslar1 ve kamu saglik kuruluslari rekabet diizeyi de yiikselmeye baslamistir. Sonug

olarak ¢ogu ilde saglik kuruluslarinca verilen hizmetlerin kalitesi artmistir.

Icraata dayali 6deme sistemleri sayesinde saglik kuruluslar1 kendilerine dzgii gelirlerini
yiikseltmeye calisarak, hastalarin memnuniyetini arttirmaya ve kaliteli hizmet vermeye
onem gostermislerdir. Sonugta saglik kuruluslari arasinda da hastalar1  etkileyip

kendilerini tercih etmeleri rekabetini ortaya ¢ikarmistir.

Ayrica saglik alani egilimli birtakim diizenlemeler sayesinde saglik kuruluslari ve
doktorlar saglik bakim hizmetleri alaninda sunulacak iiriin ve hizmetlerin ana karar
vericisi hastalar olmasi sebebiyle saglik hizmetlerini verenlerin hastalar adina rekabet

etmesi sav1 iizerine dayandirilmistir (Leavey, 1989).
2.3. Saghk Sektoriinde ve Hastanelerde Rekabet Stratejileri

Biitiin sektorlerde oldugu gibi saglik hizmetleri alaninda da piyasa yaklagiminin etkili

bicimde uygulanmast durumu rekabeti zorunlu hale getirmektedir. Rekabet olmadiginda
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saglik kuruluslar tekellesen kuvvetlerle miicadele etmek zorunda kalirken hastalar ise
monopson kuvvetlerle miicadele etmek zorunda kalmaktadir. Bahsi gecgen iki taraftan
birinin dstiinliik saglamasi durumunda esit veya verimli bir hizmet iiretiminden
bahsedilemeyecektir. Saglik hizmetleri alan1 6nlenemez sekilde veya kamu ya da 6zel
yontemlerin neticesinde rekabet ortamindan bir hayli sapabilmektedir. Bu durumun
olusmasinda piyasanin finans yapisinin yaninda kamu giicliniin etkili olabildigi
goriilmektedir. Dolayistyla burada iki soru akla gelmektedir. Ilki gegmis yillarda
uygulanmis olan finansman politikasindaki degisikliklerin sektorii eskiye oranla daha
rekabetci bir duruma getirip getiremedigi ve bu egilimde bir degisim varsa bu durumun
devam edip edemedigi yoniindedir. ikinci soru ise rekabetci alan yaklasiminin saglik

politikasinin hedefleri igerisinde olup olmadig1 yoniindedir.

Saglik hizmetleri alaninin bircok agidan baska mal ve hizmetlere benzedigi
goriilmektedir. Sonug olarak saglik hizmetleri de sinirlt kaynaklardan iiretilmektedir. Bu
nedenle toplumlarin ne o6l¢iide saglik hizmeti iiretecegi, hangi yolla iiretecegi ve
toplumlara ne sekilde ulastiracagi konularinda karara varabilmesi adina mutlaka bir
denetim mekanizmasina ihtiyaci vardir. Teoride bu durum i¢in sadece {i¢ tiir mekanizma
vardir. Bunlar pazar, merkezi yonetim ve gelenek norm olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
Modern toplumlar incelendiginde bu {gliiyii birlestirilmis olarak kullandiklarini
gormekteyiz. Ancak bir lilkeden digerine ve ayn iilkede bir zamandan diger zamana

oranlar1 biiylik 6l¢iide degisiklikler gostermektedir (Fuchs, 1988: 6).

Saglik hizmetleri alaninda goreceli olarak kisa siirelerde bir¢ok degisikligin meydana
geldigi goriilmektedir. Bahsedilen degisiklikler alanda ¢ok sert bir diisiise sebep olan
zorlayict gii¢lerin ortaya ¢ikmasina sebep olmustur. Saglik hizmetleri alaninda mecburi
rekabete sebep olan zorlayict giigler; fazlaca kapasite, enflasyondaki artis, yiikselen
maliyetler, stiratle gelisen teknoloji, artan ihtisas, tiiketici faaliyetleri, geri 6deme sistemi
farkliliklari, yatak doluluk oranlarindaki azalma, yeniden konfigiirasyon ve cesitlilik
tanzimleridir (Arnold, 1994: 14-17). Bu tanzimlerin saglik hizmetleri alanini siddetli
bicimde etkiledigi goriilmektedir. Saglik hizmetleri alanimin rekabet istiinliiglini
anlayabilmek i¢in endiistri alaninin degerlendirilmesi 6zem arz etmektedir. Her bir saglik
kurulusu kendi rekabet kosullarini dikkate aldig1 kadar ilgili endiistrinin giiciinii de goz
oniinde bulundurmalidir. Ilaveten rekabet iistiinliigiine erisebilmek igin ihtiyaci olan

kaynagini ve kabiliyetini de degerlendirmelidir. Bu maksatla hem ekonomi hem strateji
52



kaynaklarmin ikisini de bir¢ok ¢alismada gerceklestirilmis oldugu goriilmektedir. Bu
caligmalarin biiyiik bir kisminin 6nemli 6zelliklerinden biri, sadece rekabet ve fiyat veya

rekabet ve maliyet kavramlar1 arasindaki baglara odaklanmasidir (Douglas ve Ryman,

2003: 334).

1970’lerin yarisina kadar bilhassa tek tiir saglik kuruluslar1 ya da hemsirelik bakim
tesisleri vb. hizmet verme modelleri bulunan toplumlarda saglik kuruluslar1 hemsirelik
bakim tesisleri ve diger saglik kuruluslari rekabeti duyumsamadilar. Buna binaen
giiniimiizde ‘rekabet’ gosterinin adi gibi goziikmektedir. Bu denli kisa bir zamanda
endiistrinin tlimiinde carpici degisime sebep olan neydi? Saglik hizmetleri pazarlamasi
konusunda ihtisaslasanlar giiniimiiziin rekabetci alanlarinda ¢esitli sebepler One
sirmektedir. Kimilerine gore saglik kuruluslari endiistrisinde rekabetin artmasinin
nedeninin asir1 kapasite oldugu iddia edilmektedir. Otekiler ise saglik hizmetleri
sektoriinde olusan degisme siiratinin yeniden miisteri edinme eylemine donebilecegini

one siirmektedirler (Arnold, 1994: 13).

Asirt kapasite ve miisteri edinme endiistrideki yapisal degisimlerde onemli bir rol
oynadig1 goriilmektedir. Giinlimiizde saglik hizmetlerinde olusan rekabetten sadece bir
unsur sorumlu tutulamaz. Ayrica oldukca kisa bir siirede rekabet patlamasi birka¢ hususu
birlestiren zorlayici gli¢ler olarak meydana ¢ikmistir. Evde bakim faaliyetleri, hastaneler,
hemsirelik bakim faaliyetleri, sagligin korunmasi faaliyetleri, doktorlar, dis hekimleri ve
bir¢ok farkli organizasyonlarin tiimiinde bahsedilen patlama hissedilmistir. Bu nedenle
biiyiik bomba teorisi ya da farkli zorlayici giiciin birlesmesi sonucunda saglik hizmetleri

alaninda rekabet olgusunu ortaya ¢ikarmaktadir (Arnold, 1994: 13).

Saglik hizmetleri alani ele alindiginda en 6nemli rekabet algisinin kalite kavrami oldugu
goriilmektedir. Tayvan’da 2002 yilinda yerel hastalar {izerine gergeklestirilen arastirma
kapsaminda saglik hizmetleri alaninda bakim hizmetleri kalitesinin fiyata oranla ana ilgi
alanin1 olusturdugu goriilmektedir (Cheng ve ark., 2006: 68). Bunun beraberinde fiyat
tamamiyla ilgi alan1 harici degildir. Kalite ve maliyet etkenlerinin hastalarin aldiklar1
saglik hizmetlerinin fiyat1 pahali bulup bulmadiklar1 ve farkli hastalara gittikleri saglik
kurulusunu tavsiye edip etmeyeceklerini sorgulayan bir aragtirmada asagidaki sonuglara

ulagildig1 goriilmektedir:
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e Hastalarin saglik kurulusunu tavsiye etmesinde one ¢ikan belirleyici etmen kurulusun
kalite algis1 olmaktadir.

e Hastalarin saglik kuruluglarin1 tavsiye etmelerinde paket kapsami disinda fiyat
onemsiz bir etkiye sahip olsa da pahalilik algisinin olduk¢a etkili oldugu

goriilmektedir.

Saglik kuruluslariin rekabeti ve stratejisi lizerine gerceklestirilen aragtirmalar,
kuruluglarin fiyat harici alanlarda rekabet etmedikleri yoniindedir. Bunun da medikal
techizat miisabakasini ortaya ¢ikardig1 ve sonug olarak da bu durumun olusmasina etki

eden yedi genel unsur bulundugunu 6ne siirmektedirler (Devers ve ark., 2003: 451):

Politika ve tanzim alani,

Ozel is veren teskilati ve eylemi,

Saglik plani {iriinleri ve 6deme sistemleri,
Saglik kuruluslari sektor yapisi,

Saglik kuruluslarinin doktorlarla olan iliskileri,

A e

Saglik kuruluglariin maliyetleri ve niifus yapist hakkinda tiiketicilerin
duyarlhliklari,

7. Saglik kuruluslart muayene kalitesi hususunda bilgi.

Saglikli bir rekabetten soz edildiginde maliyetleri azaltmaya yonelik siire¢ ve usullerde
kiyasiya gelismelerin bulundugu goriilmektedir. Ciinkii gerek {iirlin gerekse hizmet
kalitesini devamli bir sekilde artmaktadir. Yeniligin siiratli ve yaygin bir sekilde giincel
ve daha etkin yaklasimlara onciiliik ettigi goriilmektedir. Agir rekabet sartlarina
dayanamayan tedarikgiler yeniden olusum yoluna gitmekte ya da farkli is alanlarina
yoneldikleri goriilmektedir. Bunun sonucunda ise hizmet bedelleri azalmakta ve sektor
genislemektedir. Bu yonelim calisma sartlar1 iyi bilinen (bankacilik, bilgi teknoloji,
iletisim teknolojileri ve diger sektorlerin ¢ogu) sanayilerde yaygin oldugu goriilmektedir.
Yazarlara (Devers ve ark.,) gore saglik hizmetleri alan1 i¢inde durum daha farkli olmadig1
belirtilmektedir. Fakat bunun yaninda, saglik hizmetleri alaninda azaltilmasi adina gayret
sarf edilmesine karsin, maliyetler artmistir ve artmaya da devam etmektedir. Bu artan
maliyetlerle kalite hususundaki gelismeler agiklanamamaktadir. Tam aksine, saglik
hizmetleri alaninin smirlandirilmast sonucu birgok hastanin standartlara oranla daha

yavag ve Onlenebilir tibbi hatalarin oldugu hizmetleri aldigir goriilmektedir. Hizmet
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verenler ve bolgelerde oldukga yiiksek ve agiklanamayacak oranda hem kalite hem de
maliyet farkliliklar1 olusmaktadir. Ilaveten, miikkemmel uygulamalarin her yere ulasmasi
bir hayli yavas gergeklestiginden hizmet kalitesi hususundaki farkliliklar da uzun bir
donem devam ettigi goriilmektedir. Bu durum karsisinda klinik uygulamalari normal
duruma getirilebilmesi ancak kinik deneylerin sonug¢lanmasinin altinda neredeyse 17
yillik bir zamani alabilmektedir. Saglik hizmetleri alaninda yenilik kavrami basariya
ulagtiran miikemmel bir ara¢ olmasindan ziyade bir sorun olarak incelendigi

goriilmektedir (Porter ve Teisberg 2004: 1).

Rekabetin islerliginin kazandirilmasi yoniinde onemli adim saghk kuruluslarinin
gereksinim duydugu kaynaklar1 ve bahsi gecen kaynaklarin diizenlenmesi hususundaki
islemleri igeren siralamanin saptanmasidir. Kaynaklar dogru bir bicimde saptanmadikga,
esit niifus dan (saglik kuruluslar1 arasinda meydana gelen rekabet gibi) ya da farkl
niifuslardan (hemsirelik bakim tesisleri ve evde bakim vericiler ya da saglik kuruluslari,
sistemler ve sebekelerin olusturdugu rekabet gibi) diizenlemeler arasinda ortaya ¢ikan
rekabetin siddetinin 6l¢iilmesine dair yaklagim kullanilamaz. Saglik kuruluslari agisindan
tibbi bakim ve tedavinin tiiketicisi olan hastalar en 6nemli kaynak olarak goriilmektedir.
Saglik kuruluglar1 varliklarin1 devam ettirebilmek ve doktorlarla baglanti kurmak ya da
tibbi teknoloji adina rekabet edecekleri zaman, hastalarin gereksinimlerine gore davranis
sergilemekte bu sekildeki hareket etmeleri daha yiiksek oranda hasta ¢ekebilmektedirler
(Sohn, 2002: 463).

Saglik kuruluslart arasinda var olan rekabet yogunlugunu, dogru bir bi¢imde
saptayabilmek oldukea giictiir. Endiistriyel diizenleme literatiirii incelendiginde rekabeti
saptayabilme gayretleri standart olarak yogunlagma orani, giris engelleri ve kuruluglarin
diger kuruluslarla rekabet edebilmek amaciyla olusturdugu alanla baglantili olarak tasima
giderlerinin kullanilmas1 gibi birtakim yapisal degisenin ortaya koyulmasini ve bu yapisal
degisimlerin olgiilebilir bir bicimde olmasimi gerektirdigi goriilmektedir. Yaygin bir
problem olarak, rekabet yogunlugunu belirleyebilme kabiliyetimiz, karmagsik olmayan
iirlin piyasalarinda dahi sinirli olabilmektedir. Bu durum ise kavramsal ve 6l¢iim sorunlari

sebebiyle saglik kuruluslar1 adina oldukga zor oldugu goriilmektedir (Joskow, 1980: 436).

Saglik kuruluslarinda rekabet konusunda veri saglamak agisindan sorun yasanan bir diger

hususta performans Ol¢iimii olmaktadir. Saglik hizmetleri alaninda kar amacgh saglik
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kuruluslari, kar amaci olmayan saglik kuruluslar1 ve kamuya ait olan saglik kuruluslari
kendi aralarinda rekabet ettikleri goriilmektedir. Bu kuruluslar farkli amaglar
dogrultusunda rekabet ettiklerinden dolay1 performans oOl¢iimii yapabilmek oldukca
giictiir. Ciinkii bu kuruluslarin biitiin tiirlerini kapsayabilecek bir performans 0l¢iitii
bulabilmekte bir hayli tartigmal1 bir konudur. Yatak doluluk oranlar1 ise saglik alaninda
ozel bir ol¢lim yontemi olarak saglik hizmetleri alanindaki arastirmalarda performans
olgiitli olarak siklikla kullanildigi goriilmektedir. Saglik kuruluslarinin yatak doluluk
oranlar1 hakkinda daha once yapilmis olan arastirmalar Olgiisiinde bu oran saglik
kuruluslarinin performans kapasitesini ortaya koyan ciddi bir gostergedir (Goldstein ve

ark., 2002: 67).

1995 yilinda ABD’de bulunan egitim saglik kuruluslarinin arasinda yapilan arastirmayla
performanslar1 degerlendirilmistir. Yapilan bu arastirmadan elde edilen veriler
dogrultusunda, egitim saglik kuruluglarinin Managed Care anlagsmalar1 kapsaminda fiyat
kaynakli egitim saglik kuruluslar1 kapsami disindaki kuruluslarla rekabet etmek
zorundadir. Bu sebeple maliyetlerin azaltilmasi sadece verimsizliklerin disiiriilmesi ya
da egitim saghk kuruluslarinin ortaya koydugu kamusal hizmetlerin yaninda
arastirmalarin diistiriilmesiyle saglanabilir. ABD ‘de bulunan 254 egitim saglik kurulusu
iizerinde yapilmis olan ¢aligmada rekabet faktoriiniin egitim saglik kuruluslar1 agisindan
olumlu bir etkisi oldugu saptanmistir. Egitim saglik kuruluslarinda yapilan g¢alisma
sonucuna gore rekabet ne oranda yiikselirse verimliligin de o oranda yiikseldigi
goriilmiistiir. Sonucta rekabetin ylikselmesi daha fazla verimlilige sebep olmaktadir

(Grosskopf ve ark., 2004: 515-525).

Tiim sektorlerde rekabet, kaliteyi artirmak ve maliyetleri azaltmak amaciyla daima
tiiketiciler agisindan deger yiikseltici bir netice saglamalidir. Karmagiklik, tiiketicilerin
kisitl bilgiye sahip olmalar1 ve saglik hizmetlerinin yiiksek seviyede gereksinime gore
adapte edilmesi sebebiyle genellikle saglik hizmetleri adina durumun farkli oldugu 6ne
stiriilmektedir. Kuskusuz ki, saglik hizmetleri de bu niteliklere sahiptir ancak farkli birgok
sektorde rekabet iyi bicimde ilerlemektedir (Porter ve Teisberg, 2004: 2). Buna karsin,
saglik hizmetleri sektoriinde ortaya konan rekabet g¢aligmalar1 asagidaki konularda

hemfikir olmaktadir (Bernstein ve Gauthier, 1998: 1434):

e Organizasyonlar hakkinda var olan tanimlar tatmin edici diizeyde degildir.
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e Rekabet ve piyasa alanlariin dlgiimlenebilmesi adina kullanilmakta olan 6l¢eklerin
mevcut kullanimlart yeterli degildir, ancak olasi secenekleri de bulunmamaktadir.

e Piyasa alanlarinin tanimlanmasi ya da rekabet Olceklerinin konfigiirasyonundan
ulagilan veriler kisith oldugundan dolayr genis boéliimlerde kullanilmasinda

yetersizlikler olusacaktir.

Yukarida birtakim yazarlarin bulgularinda da goriildiigi iizere, saglik hizmetleri alani
diger alanlarda bulanan pazarlara oranla eksik bir yapiya sahiptir. Bundan dolay: saglik
kuruluglar1 tam bir rekabet ortaminda eylemlerini siirdiirmeleri beklenmemektedir. Fakat,
var olan smirlamalara karsin, saglik kuruluslar1 rekabet ederek verimliliklerini,

karliliklarin1 veya topluma olan faydalarini yiikseltmek mecburiyetindedirler.
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3. BOLUM: PORTER’IN TEMEL STRATEJILERININ TURK
OPTIK SEKTORUNDEKI KULLANIMI ve UYGULAMALARI

3.1. Diinyada Optik Sektoriine Genel Bakis

Yasadigimiz yiizyilin son ¢eyreginde bilgisayar ve cep telefonlar1 teknolojisindeki 6n
goriilemeyen patlama internetin hayatimizda daha fazla yer almasi, ozon tabakasindaki
incelme ve delinme, gozyast kurulugu, bilgisayar ve cep telefonlarinin yaydigi mavi
1sinlardan dolay1 goz ve goriis sagligimizi negatif yonde etkilendigi uzmanlar tarafindan
belirtilmektedir. Diinyada bu teknolojik gelismelerin biiyiik bir hizla devam edecegi,
niifus artislarinin da bu hiza paralel siirecegi ongériilmektedir. Diinya Saglik Orgiitiiniin
aciklamalar1 dogrultusunda diinyaya gelecek olan her iki kisiden birinin miyop dogacagi
ongoriilmektedir. Bu oOngoriiler dogrultusunda Diinya optik sektorleri de gelecek
planlamalarin1 bu 6ngoriiyli dikkate alarak yapacaklari tahmin edilmektedir (Aydin,

2020).

Demografik nitelikler optik sektdriiniin potansiyelinin belirlenmesine yardimci olan en
onemli kriterdir. Niifusun yarisindan fazlasinin kirma kusuruna sahip oldugu
bilinmektedir. Ortalama 40 yas ve {lizerindeki herkeste presyopi (yakin goriis problemi)
refraksiyon kusuru goriilmektedir. Bu durumlar sonucunda niifus artis orani arttik¢a

gozliik gereksinimini de artirdigint gostermektedir (Aydin, 2020).

2020 yilinda yaymlanan Birlesmis Milletler Ekonomik ve Sosyal Isler Dairesi raporuna
gore Diinya niifusunun 7,8 milyar oldugu goriilmektedir. Yine bu rapora gore Diinya

niifusunun gelecekteki durumu ile ilgili olarak tahminde bulunulmaktadir. (Sekil 4)

Sekil 4: Giincel Diinya Niifusu ve Gelecekteki Niifus Tahminleri
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Kaynak: World Population Prospects The 2020 Revision. (2020) Key Finding and
Advance Tables. United Nations. New York. https://population.un.org/wpp/
(25.12.2020).

Diinya optik sektorlerini inceledigimizde, 6zellikle gelismis lilkelerin goz ve goriis
sagligl, gbz ve goriis giyimi alanlarina verdikleri 6nem ve yapilan reel planlamalarla
egitim, kurumsallagma, mesleki yapilanma ve ticari gelisim acisindan 6nemli gelismeler
sagladiklarin1 gérmekteyiz. Sektorlerin genel olarak yapisina baktigimizda kurumsal
giiclii sirketlerin ve geleneksel optisyenlik miiesseselerinin alanda rekabet icinde
olduklar1 ve rekabet stratejileri bakimimdan yogun olarak markalar, hizmet kalitesi ve
maliyet liderligi stratejisi lizerine siirdiiriilen sektorler oldugu karsimiza c¢ikmaktadir.
Geligmis Tllkelerin goz ve goriis saghgi, gbéz ve gorlis giyimi konularmni; egitim,
kurumsallik, sektorlere yon veren mesleki kuruluslar ve ticari olarak gelismelerini dort
baslik altinda degerlendirebiliriz. Egitim agisindan baktigimizda, goz ve goriis sagligina
hizmet veren Oftalmologlarin beraberinde Ortoptist, Optometrist ve refraksiyon yapan
Optisyenlerinde egitimlerini 20.yilizy1lin baglarinda baslatmis ve bu dort O’lu sistemle
toplumlarina goz ve goriis saghigl ve goz ve goriis sagligi alaninda hizmet verdiklerini
gérmekteyiz. ABD’de 1904, Ingiltere’de 1926 yillarinda bu egitimlere 6nem verilerek
baslatilmig ve diger diinya iilkelerinde de yayginlagtigin1 gormekteyiz (Aydin, 2020).

Kategori 1 Kategori 2 Kategori 3 Kategori 4
Optik Teknoloji Gorme Islevleri Okiiler Teshis Hizmetleri Bagimsiz regete yazan
Hizmetleri Hizmetleri ilag kullanmadan flag kullanarak
—
Optisyen Refraksiyon Optometrist Optometrist Optometrist
yapan Oftalmolog
optisyen
Fransa Belgika Avusturya Finlandiya Birlesik Krallik
Tirkiye Bulgaristan Ispanya Irlanda
Hirvatistan Almanya Malta
Kibris Rum K. Litvanya Hollanda
Cek Cumbhuriyeti Danimarka Norveg
Yunanistan Letonya isveg
Macaristan Estonya Isvigre
italya
Litksemburg
Makedonya
Polonya
Romanya
Slovenya

Sirbistan

Sekil 5: Ulkelere Gore Optometrik Hizmet Kategorileri
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Kaynak: ECOO Blue Book (2020) https://www.ecoo.info/wp-
content/uploads/2020/10/ECOO-BlueBook-2020 website.pdf (02.01.2021).

Sekil 5’de yer alan Kategori 1°de goriilecegi tlizere optik teknoloji hizmetleri alaninda
Tiirkiye ve Fransa’da hizmet verildigi gorlilmektedir. Ancak Fransa’da, Tiirkiye’nin
aksine Optometri egitimi olmasina ragmen yasal zeminde kanunu olmadigindan dolay1
defacto olarak uygulanmaktadir. Bu sebeple sekil 5’de kategori 1 igerisinde yer
almaktadir. Kategori 2 baslig1 altinda gérme islevleri hizmetlerinde yer alan iilkelerde
refraksiyon (gérme kusuru) testi yapan optisyenler ve optometristler yer almaktadir. Bu
kategoride bulunan optisyenler aldiklar1 ek egitimlerle refraksiyon testi ve kontak lens
uygulamas1 yapabilmekte ancak regete yazamamaktadirlar. Optometristler ise regete
yazabilmektedirler. Kategori 3 baglig1 altinda okiiler teshis hizmetleri; ila¢ kullanilarak
ve ila¢ kullanilmadan olmak iizere ikiye ayrilmig ve optometristlerin bagl olduklari
iilkelerin verdigi yasal haklar cercevesinde teshis yaparak recgete yazabilmektedirler.
Kategori 4 baslig1 alttinda ise; optometristler bagimsiz olarak oftalmologlar gibi 6zel

recete yazabilmekte ve ameliyat dahi yapabilmektedirler.

Sekil 5’de sadece ECOO (European Council of Optometry and Optics - Avrupa
Optometri ve Optik Konseyi)’ya tliye olan Avrupa Birligi iilkeleri istatisti verileri yer
almaktadir. Ancak Avrupa Birligi liyesi olmayan bir¢ok lilkede de optometri egitimi

vardir.

Optometri uygulamalar1 konusunda iilkelerde bir goriis birligi bulunmamaktadir. Bircok
iilkede refraksiyon kusurlarinin tespit edilmesinde optometrist ve géz hekimleri organize
bir sekilde faaliyet gostermektedir. G6z cerrahi islemlerinin ise agirlikli olarak goz
hekimleri tarafindan yapilmaktadir. Baz1 iilkelerde optisyenler aldiklari ek egitimle
refraksiyon kusurlar1 tespit edebilmektedir. Fakat iilkemizde optisyenler sadece optik
teknoloji hizmetlerini yiirtitmektedir. Diger biitiin faaliyetler géz hekimin sorumlulugu

altindadir.

Tablo 3 incelendiginde goriilecegi gibi dort O’lu sistemi benimseyerek kullanmakta olan
iilkelerde gozliikk kullanim oranlari %50’nin {izerindeyken, iilkemizde gbéz ve goriis
saghigr konularinda sadece oftalmologlarin tek yetkili olmalarindan dolayr gozliik

kullanim orani %20’lerde kalmaktadir (ECOO, 2020)
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Tablo 3

Tiirkiye ile Bazi Ulkelerin Gézliik Kullanma Oranlan

Ulke Niifus Gozliik Kullanma
(Milyon) Oram
Tirkiye 82.3 %20
Almanya 82.9 %63.5
Italya 60.4 %51.8
Ispanya 46.7 %55
Ingiltere 66.4 %359
Hollanda 17.2 %50

Kaynak: -ECOO Blue Book (2020) https://www.ecoo.info/wp-
content/uploads/2020/10/ECOO-BlueBook-2020 website.pdf (02.01.2021).

-Worldometers (2020). Yillik Rapor. http://www.worldometers.info (02.01.2021).

Kurumsallasma olgusunu ele aldigimizda, gelismis tilkelerde optik sektorlerinin ilgi
alanlarin1 kapsayan tiim kurum ve kuruluslardan saglikli istatistiki reel bilgilerin akisinin
oldugu ve elde edildigini sektorlerin bu anlamda saglikli bir sekilde gelisim gosterdigini
ve gelecek planlamalar1 yapmalarina ve kurumsallasmaya onemli katkilar sagladigini
gormekteyiz. Ayni zamanda bu istastiki veriler, sektorlerin stok maliyetlerini kontrol
altinda tutmalarini ve mevcut kaynaklarin israf edilmemesinin beraberinde sektor
yatirimcilarinin yapacagi yatirimlara yol haritasi belirledigi gibi, sektorlerin ve tilke
ekonomilerine katki saglayan akademik ¢aligmalarin yapildigini1 da gérmekteyiz (Aydin,

2020).

Geligmis iilkelerin meslek orgiitii yapilanmalarina baktigimizda, optik ve optometrik
mesleklerin toplumlarina nitelikli hizmet verebilmesi adina koruyucu goz ve goriis
saglig, gboz ve gorlis giyimi alanlarinda mesleksel yeterliliklerin yiikseltilmesi adina
iilkelerinde bu alanda faaliyet gosteren sanayi kuruluslari, iiniversiteler, optik alanda

faaliyet gosteren kurum ve kuruluslarla giiclii is birligi icerisinde olduklarini
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goriilmektedir. Ayrica diinyada optik mesleklerin gelistirilmesinde oncii kuruluslar olan
basta Amerika Birlelik Devletleri genel merkezli Diinya Optometri Konseyi (WCO),
Avrupa Optometri ve Optik Konseyi (ECOQ), Avrupa Optometri ve Optik Akademisi
(EAOQ) gibi kuruluslara iiye olduklar1 ve is birligi icerinde ¢alistiklart goriilmektedir.
Diinya Saglik Orgiitii’niin dogal iiyesi olan Diinya Optometri Konseyi iilkelerine optik
mesleklerin yeterliliklerinin ytikseltilmesi i¢in gelistirmis oldugu merdiven sistemini,
ayrica on bin kisiye bir oftalmolog, on bin kisiye bir optometrist ve on bin kisiye bir
optisyenle hizmet verme planlamasinin yapilmasini tavsiye etmektedir. Avrupa Birligi
iilkelerinin liye oldugu Avrupa Optometri ve Optik Konseyi, iiniversitelerin {iye oldugu
Avrupa Optik ve Optometri Akademisi, Diinya Optometri Konseyi'nin tavsiye ettigi
merdiven sistemi ve planlama {iizerinde, optik mesleklerin gelismesi agisindan tiiye

iilkelerin yapilanmasinda 6nemli katkilar sagladigini gérmekteyiz (Aydin, 2020).

Tablo 4’de goriilecegi lizere gelismis iilkelerde 10.000 kisiye diisen oftalmolog,
optometrist, optisyen yiizde oranlari yer almaktadir. Diinya Optometri Konseyi’nin
onerileri dogrultusunda geligmis tlkeler goz saglig1 profesyoneli yetistirme konusunda

onerileri dikkate alirken, iilkemizde bu konuya yeterli derecede O6nem verilmedigi

goriilmektedir.
Tablo 4
10.000 Kisi Basina Diisen Goz Saghg1 Profesyoneli
Ulke Niifus Oftalmolog Optometrist Optisyen
(Milyon)

Tirkiye 82.3 0.44 0 0.87
Fransa 66.9 0.88 0.47 5.55
Almanya 82.9 0.49 2.77 241

Italya 60.4 1.26 3.64 0
Ispanya 46.7 0.89 3.54 0
Ingiltere 66.4 0.22 2.37 1.02
Hollanda 17.2 0.38 0.73 2.38
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Kaynak: -ECOO Blue Book (2017). Yillik Rapor.
https://www.ecoo.info/2017/05/ecoo-publishes-blue-book-2017/ (02.01.2021).

- Worldometers (2017). Yillik Rapor. http://www.worldometers.info (02.01.2021).

Ticari gelisime baktigimizda, optik mesleklerde yeterliliklerin yiikseltilmesi, kurumsal
meslek orgiitlerinin toplumlarini koruyucu goz ve goriis sagligi acisindan {ist seviyelerde
bilgilendirmesi, optometristlerin optisyenlik miiesseselerinde refraksiyon testlerini
yapmalar1 sektorde farklilagsmayr saglamistir. Alanlarinda yasanan rekabet ortamu,
toplumlara kaliteli ve nitelikli gbz ve goriis sagligi hizmetleri verilmesinin beraberinde,
hizli ve ekonomik olarak iriinlere ulasmayir da saglamaktadir. Bu gelismeler
dogrultusunda dogal olarak optik sektorlerinin saglikli biiylime ve ticari hacim
genisligine kavugsmus olduklarin1 gérmekteyiz. Tablo 5’de Diinya optik sektdriiniin bu

baglamda ticari hacminin genisligi yer almaktadir.
Tablo 5

Diinya Optik Sektorii Pazar Hacmi

Kategori Milyar Dolar
Goz ici Kontak Lens 0.83
Lazer 1.3
Gozliik Cam/ Mercegi ve Cercevesi 24.0
Kontak Lens 5
Giines Gozliigii 4.9
Lens Temizleme Soliisyonlar: 1.6
TOPLAM 37.63

Kaynak: The Optical Industry in India Market Research. Italian Trade
Commission.(2015). Yillik Rapor. https:/pdf4pro.com/view/the-optical-industry-in-
india-market-research-372867.html (03.01.2021).
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Tablo ele alindiginda optik sektorii igerisinde en biiyiik pazar payma sahip olan {iriin

gozliik cami/mercegi ve cercevesi oldugu goriilmektedir.
3.2. Tiirkiye’de Optik Sektorii

Tiirkiye optik sektoriiniin gelisim potansiyelini etkileyen etmenler; niifus, ekonomi, goz
ve goriis saglig biling diizeyi, optik iiriinlere ulagim, moda ve marka gibi hususlardir ve

sektoriin gelisimini de direkt olarak etkilemektedir.

Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) verilerine gére 2020 yili Tiirkiye niifusu 83 milyon
154 bin 997 kisidir. Birlesmis Milletler (BM) Ekonomik ve Sosyal Isler Dairesi’nin
gelecekle ilgili niifus tahminlerine gore Tiirkiye niifusunun gelecek yillardaki artig

ongoriisii sekil 6°da yer almaktadir.

80
78
76

Niifus (milyon)
2020 =2030 =2050 =2090

Sekil 6: Giincel Tiirkiye Niifusu ve Gelecekteki Niifus Tahminleri
Kaynak: -TUIK. (2020). Y1llik Rapor. https://www.tuik.gov.tr (03.01.2021).

-World Population Prospects The 2020 Revision. (2020) Key Finding and Advance
Tables. United Nations. New York. Yillik Rapor. https://population.un.org/wpp/
(03.01.2021).

Tiirkiye’de goz sagligl ve koruyucu goriis sagligi alaninda g6z doktorlar1 ve optisyen ve
gozliikciiler hizmet vermektedirler. Gozliik recetesi yazmaya tek yetkili ““1219 Sayili

Tababet ve Suabati Sanatlar’min Tarzi Icrasina Dair Kanun> kapsaminda goz
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doktorlarinin sorumlulugundadir. Gorme kusuru olan hastalara g6z hekimi tarafindan
yazilmis gozliik regetelerinde yazili tibbi cihazlarin satisi ve uygulamasi islemleri de
‘5193 Sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun’’ kapsaminda optisyenlik miiessesesi agip
isletme hakki olan optisyen ve gozliikgiilerin sorumlulugundadir. Gérme kusuru tanisi
konularak regetesi verilmis hastalarin, recetelerine uygun, kisiye 6zel olarak sec¢imi
yapilan optik cergeve, optik cam, kontak lens, prizmatik ve teleskopik gozlik vb.
ihtiyaclarmi karsilayabilmek adma optisyenlik miiesseselerini ziyaret etmektedirler.
Anlasilacagi iizere bahsi gecen iriinlerin satisinin yapilmasinin yaninda {riinlerin
montajinin da yapildig1r yerlere optisyenlik miiesseseleri denmektedir. Optisyenlik
miiesseselerinde hastalara gozliik cergevesi se¢imi ve tavsiyesi, optik cam se¢imi ve
tavsiyesi, kontak lens-soliisyon se¢imi ve tavsiyesinin beraberinde montajinin yaparak
adaptasyonunu saglayarak hastalara teslimatin1 gergeklestiren en az 6n lisans seviyesinde
egitim almis kisilere optisyen denmektedir. 5193 sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun’a
gore bu is ve islemlerin gerceklestirildigi kuruluslara optisyenlik miiessesesi adi

verilmistir (OHK, 2004).

Gozliik, hastalarin refraksiyon kusurunu diizeltmek ya da goriis eksiklikleri problemlerini
gidermesinin yaninda gozleri dis etkenlere karst koruyabilen optik bir diizeltme gerecidir.
[lk zamanlarda sadece uzak ya da yakinda net gorebilmeyi temin eden bu gere¢ zamanla
estetik kaygilarin artmasinin yaninda marka ve moda faktoriiniin de etkisiyle degisim
gostermis ve artik 6nemli bir saglik gereci olmasinin yaninda estetik niteliginden otiirii
de aksesuar olarak ta kullanilmaya baglamistir (Bulut, 2004: 5). Diger taraftan gozliikler
aksesuar olarak kullanilabilmesinin beraberinde genel olarak goriis kusurlarin1 gidermek
amaciyla kullanilmaktadir. Bazi hastalarin sasilik, géz tembelligi ve diplopi gibi gz
rahatsizliklarinin giderilmesinde tedavi edici 6zellikte barindirmaktadir. Dolayisiyla
optisyenlik miiesseseleri ticari bir kurulus olarak faaliyet yiiriitmesinin beraberinde

optisyenlik mesleginin saglik tarafi goz ard1 edilemez.

Ayrica gozliik, optisyenlik miiesseselerinde hazir bulunan bir tibbi cihaz degildir. Yani
herkese uyarlanacak standart bir tibbi cihaz bulunmamaktadir. G6z doktorunun yazmig
oldugu recetedeki veriler goz oniinde bulundurularak hastanin diyoptri degeri, yiiz sekli,
meslegi, marka tercihi ve estetik gibi beklentilerinin géz oniinde bulundurulmasiyla
secimi yapilan gozliik cergevesi ve gozliik cami optisyen tarafindan hastadan alinan

montaj Olciileriyle montajinin gerceklestirilmesi sonucu kisiye 06zel olarak ortaya
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cikmaktadir. Dolayisiyla optik normlart barindiran gozliikler kisiye o6zgii ve Ozel
oldugundan optisyenlerin sorumlulugunda hazirlanmaktadir. Buradan hareketle optik
sektoriinde faaliyette bulunan kuruluslarin biiylik bir kismmin ana iiriin kapsaminda
gozlik cercevesi, giines gozligl, gozlik cami, kontak lenslerin ve soliisyonlarin
iretilmesi, ithal edilmesi, ihracatinin yapilmasi ya da perakende kapsaminda satigi

olusturmaktadir.

1940 yilina kadar gozliik hizmetleri eczaneler, saatciler gibi isletmelerde ek bir ugras
alan1 olarak goriilmekte ve uygulamasi yapilmakta iken 1940 tarihinde yayinlanan 3958
Sayil1 Gozliikgiiliik Hakkinda Kanun’un yiiriirliige girmesiyle birlikte meslegin yasal bir
kimlik kazandig1 goriilmektedir. Bu kanunla birlikte meslek, gozliikgiilikk adint almis ve
Saglik Bakanligi tarafindan diizenlenen kurslarda basarili olanlara gozliikgiilik
ruhsatnamelerinin  verilmesiyle mesleki uygulamalarin yayginlasmaya basladig:
goriilmektedir. Bu dénemde gelisim gosteren toplumda gozliik talebinin ylikselmesi
sonucu yeni perakende kuruluslar devreye girmistir. Neredeyse tamamu ithalata dayali
olan sektorde, gozliik cergevesi ve gdzlilk cam toptancilar1 olusmustur. Ozellikle de
toptanct ve ithalater kuruluslarin  1945-1955 arasinda Istanbul’da  toplandig:
goriilmektedir (Bulut, 2004: 7).

Tiirkiye’deki optik sektoriiniin biitlin girdilerinin ithalata dayali olmasindan dolay1 Milli
Korunma Kanunu’nun kabul edilmesiyle 1956-1960 yillar1 arasinda muazzam bir
durgunluk yasanmistir. Bunun sonucunda ise yurti¢i liretimin ilk adimi atilmaya
baslanmis ve ililkemizde bilhassa gozliikk ¢erceve imalati yapan ilk kuruluslar hizmete

baslamistir (Bulut, 2004: 8).

1982 6ncesinde optik sektorii dig diinyaya kapalit olmasinin yaninda yerli imalatgilar ise
sik1 bir koruma altinda oldugundan dolay1 tekellesmenin verdigi rahatlikla materyal,
aksesuar ve de bilhassa model tasarimi hususunda geride kalmistir. Yerli imalatcilarin
tasarimlari ele alindiginda tiiketicilerin begenisi disinda olan bir imalat ¢izgisinde oldugu
goriilmekte, fakat 1982 sonrasinda ortaya ¢ikan ekonomi politikalarin tesiriyle bir

ilerleme ve degisim siirecine ulasmistir (Bulut, 2004: 9-10).

Giliniimiizde bilgiye erisimin ve serbest piyasa ekonomisinin yayginlasmasi {izerine
iirinlerin ¢esitliligi ve iiretim kalitesi oldukca yiikselmistir. Fakat iilkemizde gozliik

cergevesi liretimi yapan kurulus sayisi, ortaya ¢ikan ithalatin siddeti sebebiyle gitgide
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azalmistir. Tiirkiye nin gozliik ¢ergevesi imalat kapasitesi yilda 10 milyon adetten fazla
olmasina karsin, yliksek meblaglara varan ithalat sebebiyle sinirli sayida imalat

yapilabilmesinin yaninda mevcut kapasite de kullanilamamaktadir (Akgtin, 2009: 18).
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Sekil 7: Tiirkiye’de Optik Uriinlerin Ticari Hacmi
Kaynak: TOOMAD. (2017). www.toomad.net (10.12.2020).

Sekil 7°de goriildiigii tizere 2017 yilinda yapilmis olan pazar arastirmasinda Tiirk optik
sektoriinde en fazla diyoptrili gozliik cami satildigi, en az ise kontak lens satildigi
goriilmektedir. Ticari hacim olarak kontak lenslerin en az paya sahip olmasinin sebebi ise
yeterli Olciide kontak lens regetesinin diizenlenmemesinden kaynaklanmaktadir.
Tiirkiye’de ig piyasa i¢in, yillik olarak satilan ortalama iiriin adetlerine bakarak yapilan
degerlendirmeye gore, optik sektoriiniin tahmini yillik cirosu 7 milyar ABD dolaridir
(Aydin, 2020). Sekil 7°de goriildiigii gibi, Tiirkiye’de yilda 20 milyon adet numarali
gozliik cami, 9,8 milyon adet gozliik cercevesi, 8,5 milyon adet giines gozligii ve 700 bin
adet kontak lens satilmaktadir. Bu {riinlerin satig fiyatlar1 iizerinden yapilan
degerlendirme ile de, optik sektdriiniin yillik cirosunun 7 milyar dolar civarinda oldugu

tahmin edilmektedir.

Ulkemizde gozliik cam1 imalatc1 kurulus sayist yillar icerisinde artis gostererek yaklasik
olarak 10 kurulusa ulastigi gortilmektedir (Aydin, 2020).Teknoloji altyapisini
olabildigince yiiksek diizeyde olusturan bu kuruluslar, gozliilk cami imalat1 i¢in ihtiyag
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duyulan yar1 mamulii ithal ederek, i¢ piyasada ortaya ¢ikan talebe gore organik, mineral,
trivex, prizmatik, fotokromik, polarize, lentikiiler, policarbonat, renkli, ¢ok odakli, iki
odakl1 vb. birgok tiirde gozliikk cam1 imalatim1 gerceklestirmektedirler. Yart mamullerin
ithal edilmesinin sebebi ise Tiirkiye’de gozlikk camlariin imalati i¢in yar1 mamul (ham
madde) imalati yapilmamasindan kaynaklanmaktadir. Gozliik cami imalatgist olan bu
kuruluglarin bazilar1 imal ettikleri gozliik camlarini sadece i¢ pazarlara degil, dis pazarlara
da sattiklar1 goriilmektedir. Bazi kuruluslar ise yurt disinda imal edilmis gozliik camlarini
ithal ederek i¢ piyasada satisa sunmaktadirlar. Sektérde hem yerli gozlik cami

imalatc¢ilari, hem de yerli ¢erceve imalatcilari ithalat baskisi yasadiklart goriilmektedir.

Ote yandan olduk¢a az sayida kurulus tarafindan kontak lens imalati yapilmaktadir.
Diinyada kontak lens alaninda hakimiyet saglamis olan markalar da ithal edilerek i¢
piyasada satisa sunulmaktadir. Ulkemizde az gorenlerin rehabilite edilmesinde
kullanilmakta olan teleskopik sistem ve gozliiklerin imalati olmadigindan dolay1 tiimiiniin

ithal edildigi goriilmektedir (Aydin, 2020).
3.3. Tiirkiye’de Optik Sektoriinde Durum Analizi

Tiirkiye’de optik sektoriinde nihai tiiketicilerin ihtiyaglarini karsilayacak tibbi cihaz
cesitligi, teminini ve uygulama islemleri hizmetlerinin sunumuyla ilgili optik teknoloji
hizmetleri islemlerinin yiirtitildigi kuruluslar 5193 Sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun
kapsaminda optisyenlik miiessesesi olarak isimlendirilmistir. Ancak toplumumuz
tarafindan optisyenlik miiesseselerini genel olarak gozliikcii, gozliikk magazasi ya da optik

magaza gibi isimlerle ifade ettikleri goriilmektedir.

Optisyenlik miiesseseleri kimler tarafindan acilip isletilebilecegi, hangi kosullarda
acilabilecegi ve acilabilmesi icin gerekli tiim bilgiler 2004 yilinda yiiriirliige giren 5193
Say1l1 Optisyenlik Hakkinda Kanun ve ayni kanunun usul ve esaslarini diizenleyen 28886
Say1li ydnetmelikte acik¢a belirtilmektedir. Tlgili kanun hiikiimleri geregince optisyenlik
miiesseseleri 6zel ve tlizel kisiler tarafindan acilip isletilmektedir. Acilacak her
optisyenlik miiessesesinde sorumlu miidiir olarak bir optisyenin bulundurulmasi
zorunludur. Optisyen, optisyenlik yaptig1 siirece baska bir iste c¢alisamaz ve
miiessesesinde baska bir is yapamaz. Optisyen unvanina sahip olabilmek igin
iiniversitelerin 6n lisans optisyenlik programlarindan mezun olmalar1 gerekmektedir

(OHK, 2004). Ayrica optisyenlik oncesi, 1940 yilinda yiiriirliige giren Gozlikgiiliik
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Hakkinda Kanun kapsaminda, 2004 yilina kadar Saglik Bakanligi’nca agilmis olan kurs
ve smavlar sonucunda Fenni Gozliikciiliik Ruhsatnamesi’ne sahip olanlar ve goz
hekimleri, hekimlik yapmadiklar1 takdirde optisyenlik miiessesi agip isletebilirler. Ayrica
optisyenler, fenni gozliikkgiiler ve meslegini icra etmeyen goz hekimleri optisyenlik
miiessesesi acip isletebildikleri gibi 6zel ve tiizel kisilerin agip isletecekleri optisyenlik
miiesseseleri tarafindan istihdam edilerek mesul miidiir olarak da calisabilmektedirler

(Aydin, 2020).
3.3.1. Optik Sektériinde insan Kaynaklar

Optik sektoriinlin nitelikli insan kaynaklar1 ihtiyact 2004 yilina kadar 1940 yilinda
yurtrliige giren 3958 Sayili Gozliikgiilik Hakkinda Kanun kapsaminda on yillik
araliklarla bir gozliik¢iliniin yaninda sigortali olarak bes yil ¢alistigin1 belgeleriyle ispat
eden lise mezunlarina agilan kurs ve sinavlarda basarili olanlara bakanlik¢a verilen fenni

gozliik¢iiliik ruhsatnamesiyle karsilanmaktaydi (Aydin, 2020).

Bu uygulama 2004 yilinda 5193 Sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun’un ytirtirliige
girmesiyle kaldirilmistir. 1940-1993 yillar1 arasinda Saglik Bakanlig: tarafindan 4686
fenni gozliikciiliik ruhsatnamesi verilmistir. Ancak Optisyenlik Hakkinda Kanun
yiirlirliige girerken miiktesep hak kapsaminda Gegici 3. maddesiyle son kez olmak
kosuluyla opisyenlik programi olan bes iiniversitesinde, alt1 aylik bir kursla 1345 kisiye

daha gozliikgiiliik ruhsat1 verilmistir (Aydin, 2020).

1992 yilinda Yiiksekogretim Kurulu Bagkanligi’nin aldigi karar dogrultusunda iilkemizde
1993 yilinda Sivas Cumhuriyet Universitesi’nde én lisans optisyenlik programi egitimi
basglatilmigtir. 1993 - 2004 yillart arasinda sirasiyla Mugla Sitki Kogman, Eskisehir
Osman Gazi, Izmir Ege, Samsun 19 Mayis Universiteleri’nde optisyenlik programlari

egitime acilmistir (Aydin, 2020).

Bahsi gegen tiniversitelerin optisyenlik programlarindan on bir yil igerisinde 700 optisyen
mezun olmustur. 3958 Sayili Gozliikgiilik Hakkinda Kanun kapsamina girmedikleri
gerekcesinin One siirlilmesi ve kanunda yapilmasi gereken degisiklik yapilmadigr ve
yapilmak da istenmedigi i¢in tam on bir y1l gibi bir siireyi beklemek zorunda kalmiglardir.
Bu on bir yillik siiregte optisyenlik miiessesesi a¢ip isletemedikleri gibi mesul miidiir

olarak da calisgamay1ip mesleklerini icra edememislerdir (Aydin, 2020).
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2004 yilina gelindiginde, sektoriin kanun ¢ikmasi adina sarf etmis oldugu ¢abalar sonug
vermis ve 5193 Sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun yiiriirliige girmistir. Bu kanun
kapsaminda optisyenlik programlarindan mezun olan 700 optisyen ‘‘optisyen’’ unvaniyla
optisyenlik miiessesesi acabilmesi ya da herhangi bir optisyenlik miiessesinde optisyen

unvantyla mesul miidiir olarak gorev almasi saglanmistir (Aydin, 2020).

Asagida verilen tablo 6’da goriildiigi lizere iilkemizde yillara gore verilen biitiin fenni

gozliik¢ii ruhsatname sayis1 6.031°dir.
Tablo 6

Tiirkiye’de Yillara Gore Verilen Fenni Gozliik¢ii Ruhsatname Sayilar:

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

Kaynak: Aydin, A. (2012). Tiirkiye Optik Sektoriine Karsilastirmali Bakig, Uluslararasi
Optisyenlik ve G6z Saglig1 Sempozyumu, Isparta.

Optisyenlik miiesseselerinin insan kaynagi ihtiyaci 2004 yilindan bugiine iiniversitelerin
optisyenlik programlarindan mezun olan optisyenler tarafindan saglanmaktadir. 1993-
2004 yillar1 arast 6 {liniversitede agilmis olan optisyenlik programlar1 2019-2020 Egitim
ve Ogretim y1l1 itibariyle iilkemizde 74’e yiikselirken kontenjan say1s1 ise 4973’e ulastig1

goriilmektedir (OSYM, 2020).
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Tablo 7

Tiirkiye’de Optik Sektoriiniin insan Kaynaklar1 Agisindan Giincel Durumu

Optik Sektoriiniin Giincel Durumu Say1
Optisyenlik Miiessese Sayisi 7301
Mezun Optisyen Sayisi 11273
Aktif Optisyen Sayist 4553
Fenni Gozliik¢ii Sayist 6031
Aktif Fenni Gozliik¢ii Sayis 2748

Kaynak: AYDIN, A. -TOOMAD Genel Bagkani- (10 Aralik 2020) “‘Optik Sektérii’’

konulu gériisme. Istanbul.

Tiirkiye’de yillar icerisinde verilmis olan toplam fenni gozliikk¢ii ruhsatnamesi sayisi
6.031 ve {niversitelerin optisyenlik programlarindan mezun optisyen sayist ise
11.273°dir. Glinlimiize gelindiginde ise optik sektdriinde aktif bir sekilde ¢aligsan optisyen
ve fenni gozliik¢li sayilarinin toplami, sektdr haricinde calisanlarin ve oliim ya da
emeklilik vb. sebeplerle sektorden ayrilanlar diisiildiigiinde 6.664 kisinin faaliyet

gosterdigi gortilmektedir.
3.3.2 Optisyenlik Miiesseseleri Yapisi ve Pazar Potansiyeli

2020 yili itibariyle Tiirkiye’de faaliyet gdstermekte olan optisyenlik miiessesesi sayisi
7.301°dir. Optisyenlik miiesseselerinin bolgelere gore dagilimi ve niifus oranlar1 Tablo
8’de goriildiigii tizeredir. Tabloyu inceledigimizde en ¢ok miiessese sayisi olan bolgenin
2.517 optisyenlik miiessesesiyle Marmara Bdolgesi olup, en az olan bdlgenin ise 255
optisyenlik miiessesesiyle Dogu Anadolu Bolgesi oldugu goriilmektedir. Niifus
yogunlugu baz alinarak bir kiyaslama yapildiginda ise; Karadeniz Bolgesi’nde 11.645

kisiye 1 optisyenlik miiessesesinin diistiigii goriiliirken, i¢ Anadolu Bolgesi’nde 9.758
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kisiye 1 optisyenlik miiessesesinin diistiigii goriilmektedir. Tiirkiye geneline bakildiginda

ise 10.978 kisiye 1 optisyenlik miiessesi diismektedir (Aydin, 2020).
Tablo 8

Tiirkiye’deki Optisyenlik Miiessesesi Sayilari, Bolgelere Gore Dagilimi ve Niifus

Oranlan

Yer Niifus Mﬁ(e)sstei::Z:inéi:ym Nﬁgl:z:n(l)M
Tiirkiye 80.559.728 7.338 10.978
Marmara Bolgesi 24.465.689 2.517 9.720
Karadeniz Bolgesi 7.674.496 659 11.645
Ege Bolgesi 10.318.157 1.159 8.902
Akdeniz Bolgesi 10.552.942 1.094 9.646
I¢ Anadolu Bolgesi 12.705.812 1.302 9.758
Dogu Anadolu Bolgesi 5.966.101 255 23.396
Giineydogu Anadolu 8.876.531 352 25.217
Bolgesi

Kaynak: AYDIN, A. -TOOMAD Genel Bagkani- (10 Aralik 2020) “‘Optik Sektérii’’

konulu gériisme. Istanbul.

Tiirkiye’de optisyenlik miiesseseleri miiessese sahipligi acisindan incelendiginde kanun
kapsaminda 6zel ve tiizel Kkisilerinin de optisyenlik miiesseseleri agip islettigi
goriilmektedir. Bu kapsamda “mesul miidiir” kavrami kargimiza ¢ikmaktadir. Tiirkiye’de
faaliyet gostermekte olan optisyenlik miiesseselerinin yarisindan fazlasi tiizel kisilerce
acilip isletilmekte ve miiesseselerin optisyen ya da fenni gozliikciiler ‘‘mesul miidiir’
gorevini istlenmektedir. Geriye kalan kisim ise gercek kisilerce yani optisyen ve

gozliik¢iilerin sahibi oldugu goriilmektedir.

Kurumsal sirketlerin birden ¢ok ayni tabela ismiyle sube olarak agip isletmekte olduklart
optisyenlik miiesseseleri mesul miidiir bulundurmak sartiyla isletilmektedir. Mesul
miidiir, 28886 Optisyenlik Miiesseseleri Hakkinda Yonetmelik kapsaminda, sahiplikle is
akdi sozlesmesi imzalayarak gorev almaktadir. En biiylik geri 6deme kurumu olan SGK

hak sahiplerine verilecek hizmetler i¢in, SGK ile yapilan s6zlesme optisyen, gozliikeii ve
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miiessese sahipligi tarafindan imzalanmaktadir. Dolayisiyla optisyen ve gozliik¢iiniin
mesleki sorumlulugunun beraberinde miiessese sahipligi de ticari olarak miiteselsilen

sorumlu tutulmaktadir.

Tiirkiye’de faaliyet gosteren optisyenlik miiesseselerinin genel olarak % 85°1 geleneksel
anlayis, icinde yonetilmektedir. Isletme ve rekabet stratejisi kararlarmin genellikle
miiessese sahibi olan tek bir kisinin sorumlulugunda alindigi ve uygulandigi bu
miiesseseler, genellikle tek bir miiessese ya da ayni sahiplige ait ayni tabela ismiyle veya
farkli tabela ismiyle 2-3 miiessese olarak faaliyet gosterdiklerini gérmekteyiz (Aydin,

2020).

Optisyenlik miiesseselerinin % 15°1 ise kurumsal yonetim anlayisini benimsemekte ve
profesyonel insan kaynagi ile yonetilmektedir. Bu kurulusglar giderek artan sube sayist ile
optik sektoriinde biiylimeyi hedeflemektedirler. Kurumsal yonetim organizasyon yapilari,
profesyonel isletme anlayisina sahip rekabet stratejisi kararlarin1 kurumsal olarak alip

uygulamaya ¢aligmaktadirlar (Sekil 8).

® Kurumsal (zincir) Miiessese Bireysel miiessese

Sekil 8: Tiirkiye’deki Optisyenlik Miiesseselerinin Ticari Yapilarina Gore Dagilimlari

Kaynak: AYDIN, A. -TOOMAD Genel Bagkani- (10 Aralik 2020) “‘Optik Sektérii’’

konulu gériisme. Istanbul.
3.3.3. Yasal Cerceve

Optisyenlik miiesseselerinin acilip isletilmesi, optisyenlerin yetki ve sorumluluklari,

meslegin icras1 asamalarindaki yasaklari ile ilgili olarak 5193 Sayili Optisyenlik
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Hakkinda Kanun ve ayni kanunun uygulanacak usul ve esaslarini diizenleyen 28886
Sayilt Yonetmelik ile optisyenlik mesleginin yasal olarak cercevesini olusturmaktadir.
2004 yilinda 5193 Sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun’un yiiriirlige girmesiyle birlikte
1940 yilinda yiiriirliige girmis olan meslegin yasal gercevesini olusturan 3958 Sayil
Gozliikgiiliik Hakkinda Kanun yiirtirliikkten kaldirilmigtir. 1940 yili g6z 6niine alindiginda
takdir edilmesi gerekir ki optisyenlik meslegi diger mesleklere nazaran Tiirkiye’de 80
yildir kendine 6zgii bagimsiz bir meslek kanununa sahip koruyucu goriis sagligi alaninda

onemli mesleklerden biri oldugu goriilmektedir (OHK, 2004 ve OMHY, 2014).

5193 Sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun’a baktigimizda 6 boliim ve 19 maddeden
meydana geldigi goriilmektedir. Kanunun birinci boliimii; amag, kapsam ve tanimlari

ifade etmektedir (OHK, 2004).

Madde 1- Kanunun amacinin “bireylerin ve toplumun saghigin1 korumak oldugunu,
optisyen unvaninin kullanilmasinin, optisyenlik mesleginin uygulanmasinin, optisyenlik
miiesseselerinin acilip ve isletilmesiyle ilgili usul ve esaslarin diizenlenmesi oldugu

goriilmektedir.

Madde 2- Kanunun kapsaminin optisyenlik meslegini icra etme yetkisini haiz kisiler ile
optisyenlik miiesseselerinin sahip ve isletmecilerini ve faaliyetlerini kapsamakta oldugu

goriilmektedir.

Madde 3- Kanunun tanimlar baslig1 altinda Saglik Bakanligi’ni, optisyenin mezuniyet
sartini, gozliikk¢iiyli, Optisyenlik Miiessesesi Ruhsatnamesi’ni ve mesul miidiiriin

tanimlarinin yapildig: goriilmektedir.

Kanunun ikinci boliimiinde Optisyenlik mesleginin uygulanmasi baslig1 altinda Madde
4’de optisyenlik meslegini uygulayacak kisilerin miiesseselerinde hangi tibbi cihazlarin
satiginin ve uygulamasinin yapilacagi bunu yapacak kisilerin optisyenlik alaninda en az

2

on lisans seviyesinde meslek yiiksek okul mezunu olmak” kosuluna baglandigi

goriilmektedir.

Madde 5- G6z doktorlarinin, mesleklerini yapmamak sartiyla optisyenlik miiessesesi
acip, isletebilecekleri ve  mesul midirliikk yapabileceklerine agiklik getirildigi

goriilmektedir.
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Madde 6- Kanunun 4. maddesinde optisyenlerin satisini yapacagi tibbi cihaz kapsaminin
genisletildigi ayni zamanda mesleki uygulamalarda uyulmasi gereken yasaklara yer

verildigi goriilmektedir.

Kanun’un ti¢lincii boliimii, optisyenlik miiesseseleriyle ilgili olarak usul ve esaslara yer

verilmigtir.

Madde 7- Optisyenlik miiesseselerinin kimler tarafindan acilip isletilecegi ve

ruhsatlandirma islemine yer verildigi goriilmektedir.

Madde 8, 9, 10, 11°de kanun kapsaminda optisyenlik miiessesesi agma hakki olan gergek
ve Ozel hukuk tiizel kisilerinin optisyenlik miiessesesi islettikleri ve mesul miidiirliik

gorevi yaptiklari siirede uymalar1 gereken kurallarmn yer verildigi goriilmektedir.

5193 Sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun’un dordiincii bolimii Madde 12 ve 13
optisyenlik miiesseselerinin teftis ve denetimleri ve yapacaklar1 kayitlarla ilgili kurallara

yer verildigi goriilmektedir.

5193 Sayili Kanun’un besinci boliimii Madde 14 ve 15 kanunda belirtilmis olan yasaklara

uymayanlar ile ilgili cezai hiikiimlere yer verildigi goriilmektedir.

5193 Sayil1 Optisyenlik Hakkinda Kanun’un altinci boliimii Madde 16 ve 17 optisyenlik
miiesseselerinin agiligi ve tagimalar1 gereken sartlara dair yonetmeligin ¢ikartilacagina

atif yapilarak gecici maddelere yer verildigi goriilmektedir (OHK, 2004).

5193 Sayili Optisyenlik Hakkinda Kanun’un 16. maddesi kapsaminda 9.07.2004
tarithinde 25517 Sayili Yonetmelik yiiriirliige sokulmustur. Bu yonetmelikle yiiriitiilen
islemler 2014 yilina kadar devam etmistir. Giiniin degisen sart ve kosullar {izerine
yonetmelik degisikligine gidilmis ve 18.01.2014 yilinda 28886 Sayili Optisyenlik
Miiesseseleri Hakkinda Yonetmelik yiiriirliige girmistir. Giinlimiizde bu yonetmelik

hiikiimleri kapsaminda islemler siirdiiriilmektedir.
3.3.4. Optisyenlik Miiesseselerinde Giincel Sorunlar

83 milyon niifusa sahip ililkemizde gozliik kullanma oran1 % 20 civarindadir. Yukarida
tabloda goriilecegi gibi, gelismis iilkeler ile bu oran1 kiyasladigimizda oldukg¢a yiiksek bir
fark oldugu goriilmektedir. Geligmis iilkelerde gozliik kullanma oranlarin yiizde elli ve
iizerinde olmas1 geligmis tilkelerin géz ve goriis sagligina verdigi 6nemi gostermektedir.

Ulkemizde ise bu oranin yiizde yirmilerde kalmasi toplumumuz da goz ve goriis sagligina
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gerekli onemin verilmediginin gostergesi olarak degerlendirilmektedir. Ulkemizde
gozlik kullanma oranmin %20 olmasina sebep olarak bazi 6nemli faktorlerin etkili

oldugu goriilmektedir:

Tiirkiye’de toplumumuzun géz ve goriis sagligi ve gozliik kullanma konusunda biling
diizeyi gerekliligi dlgilisiinde gelismemistir. Bu dogrultuda sadece gozler de herhangi bir
sikayet s6z konusu oldugu zaman g6z hekimine bas vurulmasi nedeniyle toplumumuz
tarafindan goz ve goriis sagligr konusuna gerekli dnemin verilmedigi goriilmektedir.
Ozellikle ilkdgretim niifusunun okula baglamadan énce ¢ocuklarda géz muayenesinin
zorunlu tutulmamasi, yash niifusun periyodik olarak g6z muayeneleri yaptirmamalari,
toplumun gelir diizeyinin diisiik olmas1 sebebiyle kirk yas ve {izeri presbiyopi yani yakin
okuma gozliigiine ihtiyag duyan kisilerin géz hekimine bas vurmadan isportadan
deneyerek gozliik edinmeleri, hastane randevularinin geg tarihlere verilmesi, son yillarda
teknolojinin gelismesiyle lazer operasyonlarin etik disi reklamlarla uygulanmasi, niifusa
oranla g6z hekiminin eksikligi ve toplumumuzda kiiltiir olarak gozliik kullanan kisilere
“‘dort goz’’ sifatiyla hitap edilmesi lizerinde durulmasi gereken 6nemli faktorlerdir. Tiim
bu faktorler goz ve goriis sagligi konusunu arka planda kalmasini saglamaktadir (Aydin,

2020).
Tablo 9

Tiirkiye’deki Go6z Hekimlerinin Gorev Yaptiklar1 Bolgelere Gore Dagilimi

Yer Niifus Goz Hekimi Sayisi Nﬁ(f)u:a/n?H

Tiirkiye 79.814.871 3.591 22.226
Marmara Bolgesi 24.415.423 1.262 19.346
Karadeniz Bolgesi 7.773.491 282 27.565
Ege Bolgesi 10.265.111 497 20.654
Akdeniz Bolgesi 10.182.776 406 25.080
I¢ Anadolu Bélgesi 12.730.393 725 17.559
Dogu Anadolu Bolgesi 6.515.689 192 33.935
Giineydogu Anadolu 7.935.122 227 34.956
Bolgesi
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Kaynak: Aydin, A. (2017), Tiirkiye Optik Sektoriine Karsilastirmali Bakis. Tiim Optik
ve Optometrik Meslek Adamlar1 Dernegi. istanbul.

Tablo 9’ da goriildiigi gibi Tiirkiye’de gorev yapan gz hekimlerinin sayisi, niifusa
kiyasla oldukga az sayidadir. Ulke geneli icin 22.226 kisiye 1 gdz hekimi diismektedir.
Ayrica goz hekimlerinin {ilke genelindeki dagilimlari, gelismig bolgeler lehine farklilik
gostermektedir. Marmara Bolgesi’nde 19.346 kisiye 1 goz hekimi diiserken, Karadeniz
Bolgesi’nde 27.565 kisiye, Dogu Anadolu Bolgesi’nde 33.935 kisiye, Giineydogu
Anadolu Bolgesi’nde 34.956 kisiye 1 gbz hekimi diismektedir.

Son 15 yil igerisinde iilkemizde yiiksekdgretim alaninda yasanan olumlu gelismeler
sonucu devlet ve vakif olmak iizere liniversite sayilar1 hizla artmistir. Bu say1 artislari
beraberinde iiniversitelerin 6n lisans seviyesinde optisyenlik programlarinin sayilarini ve
kontenjanlarin1 da biiyiik 6l¢lide artirmistir. Bugiin i¢in genel olarak mezun optisyenlerin
istihdam edilmesi agisindan sorun yaganmasa da, gelecek icin tehdit olusturacag: agiktir.
Ulkemizde optik sektoriiniin bu yiiksek mezun sayisina paralel bir biiyiime
gerceklestirmesi miimkiin goriilmedigi i¢in ileriye yonelik insan kaynagi planlamasi

yapilmasini zaruri kilmaktadir.

Ulkemizde son yillarda dzellikle biiyiik sehir merkezlerine insa edilen AVM (Alisveris
Merkezleri)’ler dogal olarak toplumumuzun aligveris aligkanliklarinin degismesine de
sebep olmustur. Bu degisim dogrultusunda optisyenlik miiesseseleri de zorunlu olarak
AVM igerisinde yer bulmaya baslamistir. Ancak AVM yonetimlerinin marka degeri
yiiksek kurumsal miiesseseleri tercih etmeleri sonucu dogal olarak AVM’lerde geleneksel
bireysel optisyenlik miiesseseleri diginda, yerli veya yabancit kurumsal optisyenlik
miiesseselerine yer verildigi ve bu miiesseselerin faaliyet gosterdigi goriilmektedir. Bu
gelismelerin  sonucunda optik sektoriinde rekabet agisindan Onemli gelismeler
yasanmaktadir. Geleneksel optisyenlik miesseselerinde de ¢esitli  gelismeler
yasanmaktadir. Bu baglamda optisyenlik miiesseselerinin vitrinleri, dekorasyonlari,
teshir diizenlemeleri, gozlilk hazirlama asamalarinda yeni teknolojinin kullanilmasi ve
tiiketicilere hizmet verme kalitesinde olumlu 6l¢iide degislik gosterdigi goriilmektedir.
Bugiin gelinen noktada ise rekabet ortaminin yiikseldigini ve reklamlarla desteklenen
kampanyalar doneminin basladigin1 gérmekteyiz (Bulut, 2004: 10). Optik sektdriinde

yasanan rekabet siddetinin yiikselmesinin ana stratejisi olarak kaliteye dayali rekabet
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stratejisi yerine fiyat odakli rekabet stratejisinin kullanildigr goriilmektedir. Fiyat odakli
rekabet stratejisinin kullanilmasi devam ettigi siirece gelecekte rekabetin daha da

yiikselmesi kaginilmaz goriinmektedir.

Toplumumuzun goz ve gorilis sagligina énem vermemesi, gozliikk kullanimi agisindan
biling diizeyinin yeterli olmamasi, gelir diizeyinin yasam standartlarinin altinda olmasi
sebebi ile, oOzellikle atmosferdeki ozon tabakasindaki incelme sonrasi gozleri zararh
ultraviyole 1silarindan koruyacak, diinya standartlarinda iiretilmis, goz sagligt agisinda
biiyiik 6nem tastyan gilines gozliigii ve numarali yakin gozliik ihtiyaclarini, hangi optik
norm ve standartlarda tiretildigi bilinmeyen, sadece fiyatlari ucuz oldugu tercihi ile kacak
ve standart disi iiriinlerin satildig1 igporta tezgahlarindan ve semt pazarlarindan temin

etmelerine sebep olmaktadir.

Giines gozliikleri kisisel koruyucu donanim kapsaminda degerlendirildigi i¢in optisyenlik
miiesseselerinin disinda da satis1 yapilabilmektedir. Ancak kanun kapsaminda numarali
optik gozliikler tibbi cihaz kapsaminda degerlendirildigi i¢in optisyenlik miiesseselerinin
disinda satig1 yasaklanmistir. Optik gozliikler kisiye 6zel olarak hazirlanir. Bu standart
dis1, kagak hazir okuma gozliiklerinin ve giines gozliiklerinin kayit dis1 semt pazarlarinda
ve igportada satisinin yapilmasi kayit altindaki optisyenlik miiesseselerinin satig hacmini
biiyiik olciide etkilemektedir. Ayn1 zamanda toplumun géz ve goriis sagligina da zarar

verdigi gibi devlet acisindan ise vergi kayiplarina sebebiyet olusturmaktadir.

Toplumun ekonomik gelir diizeyinin diisiik olmasi sebebiyle ihtiyag¢lar1 dl¢iisiinde fiyat
olarak ucuz triinleri talep etmeleri, devletin ithalata getirmis oldugu yeni ek vergiler,
doviz fiyatlarindaki yiikselis, marka gozliiklere fiyat yiiksekliginden dolay tiiketicilerin
ulagamamasi, pandemi doénemi siirecince regete iiretiminin azalmasi, kisisel koruyucu
donanim kapsaminda degerlendirilen bilgisayar, yeni teknolojik cep telefonlarinin
barindirdigr mavi 1siklar1 filtre eden hazir gozliiklerinde optisyenlik miiesseselerinin
disinda satisinin yapilmasi, optik sektoriinii ve optisyenlik miiesseselerini ticari olarak
biiylik 6l¢iide etkiledigi gortiilmektedir.

Bugiin itibariyla iilkemizin 81 ilinde 7.301 optisyenlik miiessesesi koruyucu goriis sagligi
alaninda faaliyetlerini siirdiirmektedir (OHK, 2004). 2006 y1linda ¢esitli kurumlarin SGK

biinyesinde toplanmasi SGK' nin en biiyiik geri 6deme kurumu olmasini saglamistir. Bu

kapsamda optisyenlik miesseselerinin  SGK hak sahipligine sahip olanlarin
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miiesseselerini tercih etmeleri adina biiytik bir rekabet icerisinde olduklar1 goriilmektedir.
Belirlenen rekabet stratejileri alanda uygulanirken, zaman zaman meslek etigi ilkelerinin

disina ¢ikilmasi mesleki agidan sorun olarak goriilmektedir.

Ayrica istatistiki bilgi eksikligine diger pek c¢ok sektdrde karsilastigimiz gibi optik
sektoriinde de rastlamaktayiz. Imalat, ithalat, istihdam, yatirim ve ticari hacim oranlari
gibi birgok alanda dogru bilgiye ulagabilmek miimkiin goériinmemektedir. Sektor
icerisinde yer alan bazi kuruluslar ise istatistiki bilgi taleplerine dogru yanitlar vermeme
yolunu se¢mektedir. Ayrica gerek goz hastanelerinden, gerekse Ozel goz
polikliniklerinden dogru istatistiki veri elde edilememektedir. Boylece goz ve goriis
hastaliklar1 ve refraksiyon kusurlarinin dagilimlar1 diizenlenememektedir. Sonug olarak
da sektor yatirimcilarina yol gosterecek on bilgilerden yoksun birakilmaktadir. Yine bu
veri belirsizlikleri kuruluglarin stok maliyetlerini 6nemli 6l¢iide etkilemektedir. Planli ve
akiler bir c¢aligmayr engellemektedir. Dolayisiyla saglikli  bir sektdr yapisi
olugsmamaktadir (Bulut, 2004: 11). Ayrica optik sektoriiyle ilgili nitel ya da nicel verilere
ulagilamamas1 yalnizca sektor yatirimcilarma engel olusturmamakta, ayn1 zamanda

yapilmasi gereken akademik ¢aligmalarin 6niinde de engel olusturmaktadir.
3.3.5. Sektorle Ilgili Beklentiler

Oniimiizdeki yillarda, Tiirkiye’de ekonomik kosullarmn iyilesmesi, egitim seviyesinin,
kitap okuma aligkanliginin, teknolojik aletlerin kullaniminin ve 40 yas {Usti niifus
oranlarinin yiikselmesine bagli olarak, gozlik kullanim oraninin da artacagi
ongoriilmektedir. Zira gelismekte olan iilkemizde, resmi makamlar tarafindan yapilan
niifus tahminlerine ve projeksiyonlara gore, demografik gdstergelerde var olan
yonelimler devam ettigi siirece niifus yaglanmaya devam edecektir. 2019 yilinda yash
niifus olarak adlandirilan 65 yas ve iizeri niifus 7, 5 milyon kisi, bunlarin toplam niifusa
orant % 9,1 iken, 2030 yilma gelindiginde bu oranin %12.9’a yiikselecegi
ongoriilmektedir (TUIK, 2020). Ozellikle de 40 yas iistiindeki niifusun yiikselmesine
bagl olarak, hem sosyal hem de ekonomik iyilesmenin de etkisiyle sektorde ¢ok odakli
optik cam tiiketim adetlerinde kayda deger 6l¢iide artislarin yasanacagi 6ngoriilmektedir.
Uzak goriis problemlerinin beraberinde her insanin fizyolojik agidan karsilasacagi 40 yas
sonrast yakin goriis problemlerinin bir arada diizeltilmesinde, giiniimiiz gozliikk cami

teknolojilerinin sundugu giincel ¢oziimii olan ¢ok odakli gozliik camlari, sektoriin nem
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verdigi iriinlerdendir ve daha da onem verdigi iirlinler olmaya devam edecegi

goriilmektedir.

Tiirkiye’de uygulanmakta olan Saglikta Doniisiim Politikalar1 kapsaminda hedeflenen
kalitenin ve verimliligin ylikseltilmesi, saglik kurumlarina erisimin kolaylastiriimasi,
mevcut géz hekimleri sayilarinin yiikseltilmesi ve bolgelere gore dagilimlarin esit hale
getirilmesi ve gelismis ve gelismekte olan lilkelerde var olan optometri egitiminin
baslatilmasi toplumun goz ve goriis sagligi, gozliik kullanim konusunda biling diizeyinin
yiikselmesine sebep olacaktir. Bu dogrultuda Tiirkiye’deki gozliik kullanma oraninin da
gelismis iilkeler seviyesine tasmmmasini saglayacaktir. Ayrica cocuklar i¢in dogum
sonrasindan itibaren, binokiiler goriis bakimindan kritik bir 6neme sahip olan 12 yasina
gelinceye kadar gececek siire igerisinde goz ve goriis sagligi icin izleme plan ve
programinin uygulamaya ge¢mesi, sasilik, géz tembelligi gibi goz kusurlarini ve gérme
sorunlarinin erken teshis ve tedavisine Onciiliik ederek, ¢ocuklarin egitim hayatlarinda

basarili olmalarina 6nemli katkilar saglayacagi 6ngoriilmektedir.

Kurumsal anlayisin 6ne ¢iktig glinlimiizde bu anlayisla yonetilmeye ¢alisilan optisyenlik
miiesseseleri, perakendeciligi de benimseyerek sektordeki etkinliklerini, oldukga
geligtirerek birden fazla miiessese sayisiyla gelisme istegi tasimaktadir. Kurumsal
miiesseselerin benimsedikleri rekabet stratejileri, profesyonel idari yapilar1 ve nitelikli
insan kaynaklar1 ile lilke geneline yayginlagmasi, tabi olarak geleneksel anlayisiyla
yonetilen bireysel optisyenlik miiesseselerinin is yapis anlayislarinda degisiklik yapma
ve yeni stratejiler liretmelerini zorunlu hale getirmistir. Bu zorunluluk, ayn1 zamanda
geleneksel miiesseselerinin rekabet ortaminda yarigsabilmesi icin {ilke genelinde
geleneksel miiesseseler arasinda ig birliklerinin olusturulacagini gostermektedir. Sektérde
yasanan bu degisimler lizerine belirlenecek yol haritasinda Oncli olarak meslek

orgiitlerinin yol gosterici olmalar1 biiylik 6nem tagimaktadir (Aydin, 2020).
3.4 Arastirma Tasarimi ve Yontemi

Bu baghik altinda Porter’in temel strateji modeli esas alarak Tiirkiye’de faaliyet
gostermekte olan kurumsal optisyenlik miiesseselerinin kullanmis olduklar1 stratejileri
konusunda yapilan inceleme sonucu elde edilen bulgular ve analizlere yer verilmektedir.
Oncelikli olarak arastirmanin tasarimi ve yontemi izah edilecek, sonrasinda ise gériisme

yapilmis olan kuruluslarla ilgili bilgiler verilecektir. Daha sonra kuruluslarla yapilmig
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olan yiiz ylize miilakatlar, alan ¢aligmalar: tablolarla gdsterilecek olup, en sonunda da
kullanilan stratejilerin incelemesi yapilacaktir. Bulgular ve tartisma baghigi altinda ise
bulgulardan elde edilmis olan sonuclar kiyaslanacak ve oOnceden yapilmis olan
aragtirmalarla degerlendirmede bulunulan zaman dilimi istikametinde stratejilerin

Tiirkiye’de optik sektoriinde kullanimi yorumlanarak sonug boliimiine gegilecektir.

Yapilan ¢alisma dahilinde, Tiirkiye’de faaliyet gdstermekte olan Istanbul, Izmir ve
Antalya merkezli, miiessese sayist 5 ve iistii olan toplamda 8 adet kurumsal optisyenlik
kuruluslariyla alan ¢alismasi gergeklestirilmistir. Farkli illerde ve farkli biiyiikliiklere
sahip kuruluslar secilmis olup, kuruluslarin stratejik faaliyetleri genis bir agidan
incelenmistir. Yapilan alan calismasi kapsaminda Istanbul’ da 2 adet biiyiik 6lcekli
kurulus, 3 adet orta dlgekli kurulus, 1 adet mikro 6lgekli kurulus yer alirken, Izmir’de 1
adet orta Olcekte ve Antalya’da ise 1 adet orta 6l¢ekli kurulus yer almaktadir. Kurulus
biiyiikliikleri belirlenirken 6l¢ii olarak 24.06.2018 tarihli Resmi Gazete’de yayinlanarak
yiiriirliige konulan KOBI &lgekleri (Tablo 10) baz alinmistir. Kurulus biiyiikliikleri
10°dan az ¢aligsan1 olanlara mikro 6lgekli, 50’den az olan ¢alisan1 olanlara kiiciik 6l¢ekli,
250’den az caligan1 olanlara orta dlgekli, 250 ve iistii ¢alisan1 olan kuruluslar ise biiyiik
Olcekli olarak belirlenmistir. Tansey ve arkadaslar1 (2014) yaptiklari ¢alismasinda kurulus
biiyiikliiklerini saptamakta kabul goren standart bir siniflandirmanin olmadigindan séz
etmis (Price ve ark., 2003) yaptiklar1 ¢calismada kurulus biiytikliiklerini saptarken Avrupa
Komisyonu’ nun belirlemis oldugu KOBI 6l¢eginin yaninda, kuruluslarm yillik cirolarimi
da 6l¢ii olarak alinabilmesini kabul etmistir. Kuruluglarin mali bilgilerini paylasmak
hususunda cekimser olabilecekleri diisiiniilerek bu ¢alismada toplam ciro konusunda

herhangi bir soruya yer verilmemistir.
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Tablo 10

Tiirkiye Normlarina Gére KOBI Tamimlar:

KOBI Tanim Calisan Sayisi Yillik Hasilat veya Bilanco
Toplam
Mikro Olgekli 10°dan az 3 Milyon TL’ye kadar
Isletme
Kiiciik Olgekli 50°den az 25 Milyon TL’ye kadar
Isletme
Orta Olgekli 250’den az 125 Milyon TL’ye kadar
Isletme

Kaynak: UFUK 2020. (2021) http://www.ufuk2020.com/haberler/kobi-tanimi-
degisti.html (03 Ocak 2021).

Bu ¢alismanin yapilmasinda kuruluslarin stratejik uygulama kararlarinin belirlenebilmesi
adina en ideal secenegin alan ¢aligmasi olacagi sonucuna varilmistir. Tansey ve
arkadaslarinin (2014) yapmis olduklari ¢aligmalarinda yer verdigi gibi alan ¢aligmasi dort
ana neden Tlzerinden incelenerek belirtilen nedenler, yapilan alintilarla da
kuvvetlendirilmistir. Birinci neden, alan c¢alismasi belli bir olaymn derinlemesine
arastirilmasina imkan tanmimasidir (Fellows ve Liu, 2015). Ikinci neden, alan galigmalari
“nasil” ve “ni¢in” gibi arastirma sorularinin cevaplarinin alinabilmesi adina en uygun olan
yaklagimi ortaya koymaktadir (Yin, 1994). Uciincii neden, optik sektorii gibi kompleks
yapiya sahip sektorlerin aragtirilmasinda alan calismasi yonteminin degerli bilgiler
edinmek hususunda giivenilir bir kaynak oldugu kaydedilmistir (Sutrisna ve Barrett,
2007). Dordiinct neden, olarak ise Tansey ve arkadaslarinin (2014) daha 6nce stratejik
yonetim konusunda yapmis olduklar1 ¢aligsmalarda alan ¢alismasi yonteminin etkili bir

veri toplama aract oldugunun altin1 ¢izmektedir.

Arastirma i¢inde kurumsal olan optisyenlik miiesseselerinin son 5 yillik donem igerisinde
yonetim siireglerinde aldiklar1 hangi kararlarla mevcudiyetlerini koruduklar1 ve rekabet

giiciinii nasil sagladiklar1 sorgulama konusu olmaktadir. Uygulanan stratejilerin kurulug
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bazinda tetkik edilebilmesi ve ortak bir zeminde incelenebilmesi adina yari
yapilandirilmis miilakat yontemi kullanilmistir. Yari yapilandirilmig miilakatta bazi
sorular standart olarak net cevaplar almak iizere standart bir sekilde hazirlanirken, bazi
sorular ise acgik uclu cevap verilebilecek bigimde hazirlanmistir. Boylece kuruluslarla
yapilan goriismede daha derinlemesine bilgi elde edilmesi miimkiin hale gelmistir.
Yapilmis olan goriismelerde belli bir soru sirasiyla gidilmek suretiyle ortak bir veri tabani
olusturulmus olup “‘nasil’’ ve “‘ni¢in’’ gibi sorular1 sorularak kurulus bazinda durum

degerlendirilmesine varilmistir.

Yapilan goriismelerde, goriisme yapilanlar kurulus sahibi, yonetici veya proje miidiirii
olarak secilmesi ilk kistas olmustur. Kuruluslarin stratejik agidan segimleri hususunda
detayli bilgilere sahip olabilmek adina goriisme yapilan sahislarin se¢ilmesi miilakatta yer
verilen sorularin yanitlarinin dogru olabilmesi bakimindan biiyiik bir 6nem tagimaktadir.
Daha once yapilan caligmalardan elde edilen bilgilere gore (Tansey ve ark., 2014)
miilakat iki asama olacak bicimde diizenlenmistir; birinci boliimde genel olarak kurulus
bilgileri ve kurulusla sektoriin rekabet konumu hususunda goriisler alinmis, ikinci
bolimde ise son 5 yillik donem iginde alinmig olan stratejik kararlarin sorgulamasi
yapilmistir. Miilakat yapilan kuruluglarla ilgili detayli bilgilere Baghk 3.5’da yer

verilmektedir.

Gortismeler 10 Aralik 2021 ve 30 Aralik 2021 tarihleri arasinda gergeklestirilmistir.
Yapilan her bir goriisme 15 ile 30 dakikalik siire zarfinda ger¢eklesmis olup goriismede
elde edilen bilgiler 8 sayfadan olusan miilakat raporuna not alinmistir. Goriismelerin
hemen ardindan kisaltilarak yazilmis olan bilgiler diizeltilerek, alinmis olan stratejik

kararlarin gerekgeleri belirtilmistir.

Porter’in temel stratejilerinden olusan odaklanma, maliyet azaltma ve farklilagsma
stratejilerini tetkik eden, toplam 30 stratejik kararin yer aldig1 ikinci boliimde yer verilmis

olan stratejik faaliyetler Baslik 3.4.1 icerisinde genis agidan ele alinmistir.
3.4.1 Arastirma Sorularinin Tasarimi

Temel stratejilerin incelenmesinin dncesinde yer almakta olan ilk boliimdeki sekiz soru,
inceleme kapsaminda yer almakta olan kuruluglarin hem nitelik hem de nicelik agisindan
betimlenebilmesi hedefini tagimaktadir. Bu alanda yer verilen sorularda sorgulanan

nitelik ve nicelikler sunlardir: miilakat yapilan yetkilinin kurulustaki gorevi, yetkilinin
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egitim durumu, kuruluslarin faaliyet gostermekte oldugu yil sayisi, kuruluslardaki ¢alisan
sayisi, kurulusun faaliyet gosterdigi miiessese sayisi, kurulusun kag farkli sehirde faaliyet
gosterdigi, kurulusun faaliyet gostermekte oldugu sektoriin rekabet potansiyelinin

degisimi ile ilgili goriisii, kurulus adina son 5 yilin degerlendirilmesi.

Yapilan calisma kapsaminda Porter’in temel stratejilerinin incelenmesinde Tansey ve
arkadaslar1 (2014) tarafindan gosterilmis olan teorik modelden faydalanarak maliyet
liderligi, farklilagma ve odaklanma strateji basliklarini sekiz farkli konu olarak ele
aldiklar1 goriilmektedir. Bu 8 farkli konu; Pazarlama, Finans, IK ve Personel, Teknoloji
ve Yenilik, Yonetim ve Operasyon, Satin Alma, Sozlesme ve Ihale, Yapilandirma
stratejeleri olarak Porter’in temel stratejileriyle baglantili goriilen bu sekiz baslik her ii¢
strateji biinyesinde goriilebilmektedir; bu nedenle ayn1 hususlarin farkli stratejiler altinda
ele alinabilmesi miimkiin olabilmis ve bu duruma gore miilakat olgiitleri
olusturulabilmistir. ilaveten ingaat sektdriinde faaliyet gdsteren 15 sirketin rekabet
stratejilerini Porter’in temel stratejilerini esas alarak inceleyen ve analiz eden (Yildirim,

A., 2018) calisgmasindan da faydalanilarak miilakat sorularina yon verilmistir.

Tansey ve arkadaglarimin (2014) calismalarinin sonu¢ boliimiinde stratejilerin
belirlenmesinde kullanilmis olan taksonominin giivenilir bir inceleme altligini olusturmus
oldugu belirtilmistir. Ayrica Tansey ve arkadaslar1 yaptiklar1 ¢aligmadaki neticelerin
stratejik tepkilerin olusmast hususunda Porter’mn temel stratejilerinin (1980, 1985)

beraberinde farkli stratejik yonetim kuramlar1 da kuvvetlendirdigini belirtmistir.

Porter’in temel stratejileri kapsaminda kurulus stratejilerini yorumlama agisindan
kullanigh goriilen ¢aligmada, birtakim sinirlamalardan bahsedilir: ¢alismada yalnizda kriz
doneminde verilmis olan tepki stratejileri irdelenmistir (1), yapilan ¢aligma ve kaynak
olarak kullanilmis olan ¢aligmalarda gelismis iilkeler irdelenmistir (2), ¢alisma sinirlt
sayida kurulusla sadece 4 kurulusla yapilarak sonuglandirilmistir (3). Belirtilmis olan
sinirlamalara karsin arastirma insa edilirken asagidaki adimlar takip edilerek stratejik

hususlara netlik kazandirilarak ve yapilacak ¢aligmanin sorular1 olusturulmustur:

e Tansey ve arkadaglar1 (2014) yapmis olduklari ¢alismasinin sonug, boliimiinde ileride
yapilmasi planlanan c¢aligmalarin uzun bir donemde kuruluslarin aldigi kararlarin

incelemesini tavsiye etmislerdir.
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Bu tavsiyeye dayanilarak, yapilan bu yeni ¢alismada yer alan kistaslar son 5 yillik
donemde kuruluslarin olusturmus olduklar1 tepki stratejilerini incelemektedir. Bu
nedenle Tansey ve arkadaglarinin (2014) ele almis oldugu hususlar incelemeye dahil
olan kuruluslar ilgilendirecek sekilde biiylime, kiigiilme ve ayni kalma siirecinde
atilmig olan adimlarin izlenmesi iizerine diizenlenmistir.

Tansey ve arkadaslar1 (2014) incelemesinin sonug¢ boliimiinde Eisenhardt’in (1989)
tavsiyesini belirtmistir: Eisenhardt, 4 ile 10 arasinda bulunan vakanin arastirilmasini
cozlimsel genellestirme bakimindan dogru gérmektedir. Bu bulgu referans alinarak
toplamda 8 kurulug bu ¢alisma kapsaminda incelenmistir.

Gelismekte olan iilkeler statiisiinde yer almakta olan Tiirkiye bilylime siirecinde
kuruluglara rekabet dustiinliigii saglayabilecek toplam kalite yonetimi ve ISO
(International Organization for Standardization (Uluslararasi Standarlastirma
Organizasyonu) gibi yontemlerin kullaniminin incelenmesi ulusal seviyede rekabet
giiclinlin saptanabilmesi bakimindan 6nemli goriilmiistiir. Tansey ve arkadaglarinin
(2014) yapmais olduklar1 ¢aligmalarinda bu kriterlerin yer almadig: goriilmiistiir. Bu
yeni ¢alismada bu kriterlere de yer verilmistir.

Ayrica Tansey ve arkadaglari (2014) kimi tepki stratejilerinin sadece bir temel
stratejiden daha fazlasinda bulunabilecegini belirtmis, bu nedenle stratejilerin altinda
bulunan bazi hususlarin farkli stratejiler biinyesinde de arastirilabilir oldugunu
belirtmislerdir. Buradan hareketle hazirlanmig olan taksonomi ve teorik modelin
farkli teorilere ve tipolojiler hesaba katilarak genisletilebilecegi belirtilmistir. Bu bilgi
neticesinde taksonomide bulunan sorularin yanitlarinda olusabilecek olast bir
karigiklig1 onlemek adina alan calismasi esnasinda nasil ve nigin gibi sorularla
konulara netlik kazandirilmis, sonrasinda arastirilan husus uygun strateji kapsaminda
degerlendirilmistir.

Tansey ve arkadaslarinin (2014) c¢aligmalarinda kavramsal maddeler bulunsa da,
yapilan ¢aligsma kapsaminda goriismeler 1-2 saat siirebilecek bi¢imde yapilmis oldugu
ve daha detayl1 bilgilerin ise alan ¢aligmasinda anlatilmis oldugu karsilagilmaktadir.
Yapilmis olan bu yeni ¢alismada goriismeler esnasinda anlasilirligt yilikseltmek ve
zaman1 verimli kullanabilmek adina kistaslar belli faaliyetleri agiklayacak sekilde
climleler i¢inde yer verilmis, olumlu bigimde kurulmus olan ciimlelere katiliyorum,

degismedi/kararsizim ve katilmiyorum kanilari ile yanitlanmasi istenmistir.
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e (Calisma dahilinde incelenen stratejik hususlarin ne oranda uygulandig: arastirilan bir
konu olmamaktadir, asil arastirilan konu stratejik hususlarin hangisinin ya da
hangilerinin uygulanip uygulanmadigi incelemenin konularini olugturmaktadir.

3.5. Goriisme Yapilan Yetkili ve Sirketler

Yapilan incelemede Porter’in temel stratejilerinin Tiirkiye optik sektdriinde faaliyet
gosteren kuruluglarin sektdrdeki uygulamalar: incelenirken toplamda 8 farkli kurulusla
goriisme yapilmistir. Arastirmada kuruluslarin strateji se¢cimlerinin saptanmasiyla farkl
kaynak ve kapasiteyi barindiran kuruluslarin egilimlerini belirleyebilmek i¢in olusturulan

orneklemde iki ana kistas ele alinmustir:
e Kuruluslarin en az 5 optisyenlik miiessesi olmasi.
¢ Kuruluslarin yaslar1 ve dlgeklerinin farkli olmasi.

Arastirma dahilinde yer alan kuruluglarin farkl 61¢eklerdeki illerde faaliyet gdstermeleri,
bulunduklart ortamin alinan stratejik kararlarin tesirini arastirmak agisindan Onemli
goriilmiistiir. Bu nedenle kuruluslar 2019 TUIK verilerine gore Tiirkiye’nin en yiiksek
niifusuna sahip olan sehri Istanbul (15.519.276), gorece daha az niifusa sahip olan Izmir
ilinden (4.367.251) ve Antalya (2.511.700) ilinden farkli demografik yapi ve niifusa sahip
olan iller secilmistir (TUIK, 2019). Secilen kuruluslar Istanbul, Izmir ve Antalya
sehirlerinin merkezlerinde faaliyet gostermektedir. Bu bilgilere dayanarak elde edilmis
olan verilerde, ¢caligmada yer alan kuruluglarin faaliyet gosterdigi illerde ¢evre kosullarina
gore gostermis olduklar tepki stratejileri incelenmistir. Arastirma igerigi olusturulurken
Tiirkiye’de yasanan rekabet sartlar1 lizerine kurulus stratejilerinin arastirilmasi temel
alindigindan dolay1 literatiir incelemesinde incelemenin yapildigi illerde yaganan rekabet
durumunu izah eden bir baslia yer verilmemistir. Bunun yerine iilke genelinde
endiistriyel bazda var olan rekabet sartlarina literatiir incelemesi icerisinde yer verilmistir.
Yapilmis olan alan ¢aligmasinin igeriginde kuruluslarin faaliyet gostermekte olduklari
rekabet ortaminin son 5 yil igerisinde yasanan degisimi hakkinda goriis alinmig ve bu
bilgiler dogrultusunda kuruluslarin bakis agisiyla hem yerel hem de kurulus seviyesinde

rekabet kosullarinin yorumlanmasi aktarilmastir.

Bu inceleme dahilinde yapilmis olan goriismeler kuruluslarin kimliklerini bilinmez
kilabilmek amaci giidiilerek gerceklestirilmistir. Alinan stratejik kararlarin kuruluslar

tarafindan genellikle kuruluglara 6zgii ve kuruluslarin rekabet giiciinii ortaya koyabilecegi
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gerekcesiyle verilen yanitlar rumuzlar altinda yer almaktadir. Tablo 11°de alan

caligmasina konu olan kuruluslara verilen rumuzlar ve tanimlarina yer verilmektedir.
Tablo 11

Kurulus Rumuzlari ve Tamimlar:

Klsaltma!l Kurulus Tanim

Kurulus Ismi

IST1 Istanbul merkezli, biiyiik dlgekli kurulug
IST2 Istanbul merkezli, bityiik 6lgekli kurulus
IST3 Istanbul merkezli, orta 6l¢ekli kurulus
IST4 Istanbul merkezli, orta 6lgekli kurulus
IST5 Istanbul merkezli, orta 6lgekli kurulus
IST6 Istanbul merkezli, mikro 6lgekli kurulus
ANTI1 Antalya merkezli, orta 6l¢ekli kurulus
1ZM1 Izmir merkezli, orta Slcekli kurulus

Yapilan arastirmada 6 kurulusun Istanbul ilinden, 1 kurulusun Antalya ilinden, 1
kurulusun da Izmir ilinden secilmek suretiyle alan calismas1 kapsamina dahil edilmistir.
Arastirmanin ilk asamasinda kuruluslarin genel nitelikleri incelenmistir. Tespit edilen

nitelikler alt basliklar altinda incelenecektir.
Goriisme Yapilan Yetkililerin Gorevleri

Kuruluslarla yapilmis olan miilakatlar proje miidiirii, kurulus sahibi ve kurulus
ortaklariyla yiiz yiize olarak gergeklestirilmistir. Ortalama 15 ile 30 dakika arasinda
gergeklestirilen goriismelerin  6’s1 kurulus sahibi ve ortaklar1 ile 2’si ise proje

miidiirleriyle yapilmstir. (Sekil 9).

U
FIRMA SANIBL /
ORTAK

Sekil 9: Goriisme Yapilan Yetkililerin Gorevleri
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Goriisme Yapilan Yetkililerin Egitim Durumu

Yiiz yilize goriisme yapilan kurulus yetkililerinin 4’iiniin lise, 2’sinin 6n lisans, 2’sinin
lisans mezunu oldugu bilgisi edinilmistir. On Lisans mezunu olan yetkililer Optisyenlik
programlarindan, Lisans mezunu olan kisilerin ise Endiistri Miihendisligi ve Tekstil

Miihendisligi Boliimlerinden mezun olduklar1 6grenilmistir (Sekil 10).

LiSANS

Sekil 10: Goriisme Yapilan Yetkililerin Egitim Durumu
Kuruluslarin Faaliyet Gosterdikleri Siireler

Yapilan aragtirmanin konusunu teskil eden kuruluslardan 4’iiniin 10-20 y1l arasi, 4’{iniin
ise 20 yilin {izerinde optik sektoriinde faaliyet gosterdikleri bilgisine ulasilmistir. Bu
dogrultuda kuruluslarin optik sektoriinde nemli deneyime sahip olduklar1 goriilmektedir.
20 yilik deneyimle gerek kendi kuruluslarina gerekse optik sektoriiniin rekabet
stratejilerine yon verilmesinde oncii olarak faal konumda olduklar1 sonucuna ulasilmistir

(Sekil 11).

10-20 YIL
20 YILDAN FAZLA

Sekil 11: Kuruluslarin Faaliyet Gosterdikleri Siireler
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Kuruluslardaki Cahisan Sayilar

Tablo 12°de belirtilen KOBI 6lgeginde yer almakta olan calisan sayisi Slgiitiine gre
yapilmis olan siiflandirmayla miilakat yapilan kuruluglarin 1’inin mikro 6l¢ekte, 5’inin
orta dlgekte, 2’sinin ise biiylik dlgekte oldugu bilgisi edinilmistir. Sektorde 10-49 arasi
caligsan sayisina sahip bir kurulus bulunmadigindan kii¢iik 6lgekli bir kurulus kapsama
dahil edilememistir. Ancak ¢alismada diger her 6l¢ek grubuna dahil olan en az bir adet
kurulusun  bulunmasi kuruluslarin  stratejik  kararlarmin  biiyiikliiklerine  gore

incelenebilmesi agisindan 6nemli goriilmiistiir (Sekil 12).

2

1_9 10 _ 49 50 _ 249 250 VE USTU

Sekil 12: Kuruluslardaki Caligsan Sayilart
Kuruluslarin Biinyesinde Faaliyet Gosteren Miiessese Sayisi

Gortisme yapilan kuruluslarin 2’sinin 1-9 arasi sube sayisina, 4’linlin 20-59 arasi sube
sayisina, 1’inin 60-99 arasi sube sayisina, 1’inin ise 100 ve iistii sube sayisina sahip
oldugu bilgisi edinilmistir. Sektdrde 10-19 miiessese sayisina sahip bir kurulus

bulunmadigindan kapsama dahil edilememistir (Sekil 13).

2

1_9 10 _ 19 20 _ 59 60 _ 99 100 VE USTU

Sekil 13: Kuruluslarin Biinyesinde Faaliyet Gosteren Miiessese Sayilari
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Kuruluslarin Ka¢ Farkh Sehirde Faaliyet Gosterdigi

Kuruluslarin iilke genelinde faaliyet gosterdigi il sayilar1 incelendiginde {i¢ kurulusun 1-
3 farkli illerde, bir kurulugun 3-10 arasi farkli ilerde, dort kurulusun ise 10 ve {izeri farkl
illerde faaliyet gosterdikleri goriilmektedir. Elde edilen veriler Sekil 14’de yer alan
grafikte gosterilmektedir.

1.3 3_10 10 VE USTU

Sekil 14: Kuruluslarin Kag Farkli Sehirde Faaliyet Gosterdigi
Rekabet Durumu ve Kurulus Biiyiikliiklerinin Degisimi

Yapilan goriismelerde kurulus yetkililerinin tamami ortak goriis olarak son 5 yillik siiregte
sektorde rekabet kosullarinin degistigini ve hizla yiikseldigini ifade etmislerdir. Rekabet
kosullarinin degisimini ¢esitli sebeplere baglayan kuruluslarin geneli sektore girislerin
arttigindan bahsetmektedir. Bu son 5 yillik siirecte 4 kurulus biiylidiigiinii, 1 kurulus

mevcut konumunu korudugunu, 3 kurulus ise kiiciilme yoluna gittiklerini ifade etmistir.

Yapilan goriismelerde kuruluslar rekabet kosullarinin degisimini ve kuruluslarina olan

etkilerini su ifadelerle belirtmislerdir:

e “Rekabetin hiz1 yiikseldi, kurumsal olarak belirledigimiz rekabet stratejileri ile biz
biiyiimeye devam ettik. Is gelistirme ve verimliligini arttirma stratejimiz kapsaminda
kirktan fazla projemiz aynm1 anda profesyonel insan kaynagi kadromuz tarafindan
yiriitiliyor. Gelecegi ongorerek merkezimize tiiketicileri davet ediyoruz. Tiiketici

memnuniyeti anlayisimiz dogrultusunda, kaliteli ve giliven temelli hizmetlerimiz,
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pazar payimizi yiikseltmemizi saglamaktadir. Taninmig bir kurulus olmanin verdigi
avantajla oldukca biiyiidiik, maliyet liderligimizle kaliteli {irtinleri ucuza
alabilmekteyiz. Is cevreleriyle kurmus oldugumuz saglikli iliskiler ve iiriin kalitesine
gostermis oldugumuz hassasiyetle oldukga biiyiime sagladik” (IST1, Biiyiik ol¢ekli

firma).

““‘Son yillarda tiniversitelerin optisyenlik programlarindan bir hayli optisyen mezun
oldu dolayis1 ile sektorde optisyenlik miiessesesi ¢ogaldi ve rekabet artti. Bunun
beraberinde sektdriin {iriin ¢esitliliginin biiyiik bir gogunlugu ithal oldugu i¢in dovizle
is yapiliyor, doviz rakamlar1 yiikselince bizler de bu gelismelerden olumsuz
etkileniyoruz. Tiim bu gelismeler karsisinda son yillar igerisinde kiigiilme yoluna
gittik. Ayrica ortaklik hisselerimizi ortagimiz olan yabanci yatirimcilara devretmek

zorunda kaldik’’ (IST2, Biiyiik 6l¢ekli firma).

“Tabi ki son yillarda rekabetin hiz1 bir hayli ytikseldi, ancak biz bu rekabet ortaminda
kendimize 0zgli belirledigimiz strateji ile kaliteli {iriinleri, deneyimli insan
kaynagimiz ve uzman optisyenlerimiz aracilig1 ile tiiketicilerle bulusturduk. Bu
strateji sayesinde sektdrdeki rekabet degisiklikleri bizi daha az etkiledi. Is gevresiyle
iyi iliskilerimiz ve isimize gosterdifimiz saygiyla biiyiime yoniinde bir strateji

belirlemedik. Dolayisi ile mevcut durumumuzu koruduk’’ (IST3, Orta dlgekli firma).

“Elbette son 5 yil igerisinde rekabetin sekli farklilagti ve hizi yiikseldi. Ancak,
sektorde belirli donemlerde krizler ek vergiler, dovizlerdeki artislar sebebiyle
dalgalanmalarla gegti. 2002 yilindan sonra piyasa iyilesti, sonra tekrar kotiiye gitti,
sonra tekrar iyilesti, bugiinlerde yine kotli. Bizim agimizdan kurulusumuzun bu
dalgalanma siirecinden etkilenmemesi Onemli olmustur. Bu dalgalanma siireci
icerisinde belirledigimiz stratejik hamlelerle biiyiime sagladik. Ortakliklar yaparak
birlikte is yapmaya yoneldik. Sektor kendi i¢ dinamikleriyle kendini ¢ok hizli
yeniliyor, biiylimek i¢in gelismeleri 6zenle takip ettik. Bizler sektor icerisinde hem
tedarik hem de perakende kismindayiz. Konumumuz itibart ile iirlin ¢esitliligimizi
uygun ekonomik sartlarda temin edebiliyoruz. Bu degisim ve gelisim siirecinde yine
de ayni isim altinda birlestigimiz kuruluslardan bazilar1 ayrilma yoluna gitmistir”

(IST4, Orta Olgekli firma).
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“Rekabet boyut degistirdi ve hiz1 yiikseldi, ¢iinkli sektérde miiessese sayisi
ongoriiniin lizerinde artig gosterdi. Optik sektorii kar pay: yiiksek sektorlerden biri
oldugu gerekcesiyle farkli sektorlerde faaliyet gosteren kurulus yatirimcilar: sektore
yatirim yaparak giris yaptilar. Kalitesiz hizmet veren kuruluslarin yaninda isini iyi
yapanlar da ortaya c¢ikti. Rekabetin nabzi yiikseldik¢e farklilagsmaya gidildi, bu
nedenle rakiplere gore 6zgiin olabilmek gerekiyordu. Biz de bu 6l¢iide olabildigince
Ozgiin isler ortaya ¢ikarmayi basardik. Bulundugumuz boélgede beklenenin iizerinde
hizmet ve iirlin kalitesi sunarak bekledigimiz 6l¢iide iyi bir biliylime sagladik™ (ISTS,

Orta 6lgekli firma) .

“Sektor biiyiik o6lciide el degistirdi, farkli sektorlerden para kazanmis olan birgok
farkli kurulus (6rn. kuyumcu, saat¢i, eczaci, turizm, vb.) ellerinde bulunan nakdi
yatirima doniistiirebilmek adina ideal bir se¢cim olarak optik sektdriinii segtiler. Biz de
degisim siirecindeki bir kurulus olarak, hir¢in bir biiyiime yerine dengeli bir biiytime
hedefini benimsedik ve bunu da belli bir tiiketici kitlesini uzmanlastigimiz alanda

iirlinle bulusturarak basardik” (IST6, Kiigiik 6l¢ekli firma).

“Rekabet yogunlasti, sektorde yeni kuruluslarin yer almasiyla miiessese sayisi
cogaldi. Kurulus olarak biz de farklilasma stratejisini benimseyerek 6zellesmis, bir
alana yoneldik ve bu stratejik kararimizla yogun rekabet karsisinda biiylime firsati

yakaladik” (ANT1, Orta 6lgekli firma).

“Rekabetin yogunlugu cok artt1 sektorde miiessese sayisi ¢ogaldi. Biz bdolgemizin
koklt bir kurulusuyuz. Tiiketici memnuniyeti ve giivenine odakli hizmet kalitemizin

sayesinde iyi bir biiylime yakaladik” (IZM1, Orta 6l¢ekli firma).

Kurulus yetkililerinin genel olarak yorumlar1 degerlendirildiginde, rekabette yasanan

yogunlugunun, sektorde her gecen giin yeni acilan miiessese sayilarinin artigini, farkl

sektorlerde faaliyet gosteren kuruluslarin yiiksek karlilik amagli optik sektoriine yatirim

yapmalarini, yabanci sermayeye sahip kuruluslarin sektérde yer almalarini ve sektérde

yasanan dalgalanmalarin sebep olusturdugunu belirtmiglerdir. Arastirmaya konu olan

kurulug yetkililerinden bazilar1 baslangictan bugiline optik sektoriinde faaliyet

gosterdiklerini belirtirken, bazilar1 Onceden farkli sektorlerde faaliyet gosterdiklerini

sonradan optik sektoriine yoneldiklerini ifade etmislerdir. Rekabetin yogunlugu bu

gerekeelere dayandirilmasina ragmen katilimci kuruluslar kendilerine 6zgii belirledikleri
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rekabet stratejileri  Olglisiinde kiiclilme, mevcut durumu koruma ve bilyilime

kaydedildigini ifade etmiglerdir.
3.6. Bulgular ve Tartisma

Bu calismada Istanbul’dan 6, Izmir’den 1 ve Antalya’dan 1 kurumsal kuruluslarin
yetkilileriyle yapilmis olan goriismelerde son 5 yillik donem igerisinde kuruluslarin tercih
ettigi stratejiler Porter’in temel stratejileri baglaminda incelenmistir. Maliyet liderligi,
farklilasma ve odaklanma stratejileri alaninda toplam 30 stratejik olan kararin alan
calismast dahilinde sorgulandigi goriismelerde kurulus yetkililerinden Dbelirtilen
Ol¢iitlerde yorumlamalari talep edilmis ve karsiliginda alinan yanitlar (1) katiliyorum, (2)
kararsizim veya degismedi, (3) katilmiyorum segeneklerine uyabilecek sekilde genelleme

yapilarak siiflandirma yapilmistir.

Incelemede, kuruluslarin hangi stratejileri kullandiklar1 ve hangi stratejik bilesimde yer
aldiklar1 temel stratejiler dahilinde kullanilan bir konu olsa da, kuruluslarin belli stratejik
kararlar1 hangi seviyede uyguladiklar1 da inceleme baglaminda 6nemli goriilmiistiir.
Stratejik 6gelerin olusturmus oldugu stratejik konumlanma ve stratejik adaptasyonun
kuruluglara kazandirmis oldugu rekabet iistlinliigii tetkik edilirken, olgiitlere “nasil” ve
“ni¢in” sorularina netlik kazandirilarak goériisme raporuna not edilmistir. Yapilan alan
calismasinda kurulus bazinda 6nemli olan hususlara netlik kazandirilarak rekabet
iistlinliigline olan etkileri saptanmistir. Arastirma dahilinde birtakim stratejik kararlarin
hemen hemen tiim kuruluslar tarafindan segilmesi uygulanan stratejilerin niteliklerinin
saptanabilmesini desteklemektedir. Kuruluglar tarafindan uygulanan her stratejinin ayni
derecede dneme sahip olmamasi ya da uygulanmayan her stratejinin de ayni sebepleri
icermemesinden dolay1 kuruluglarin odaklandiklari hususlar her bir baslik altinda ayri

ayr1 ele aliacaktir.

Inceleme kapsaminda kuruluslar tarafindan kullanilan ~stratejilerin ~ kolaylikla
anlagilabilmesini saglamak adina, Tansey ve arkadaslarinin (2014) arastirmasinda
faydalandig1 gibi karsilastirmali olarak bir tablo hazirlanmistir (Tablo 12). Tabloda
kuruluslar, boyutlar1 esas alinarak siralanmistir; biiyiik 6lgekli kuruluslardan mikro
Olgekli kuruluslara dogru yapilan siralamada farkli sehirlerde olsa da ayni boyuttaki
kuruluslara yan yana olacak sekilde yer verilmistir. Tablonun sade ve anlagilir

olabilmesini saglayabilmek amaciyla goriismelerden elde edilmis olan yanitlar bir “evet-
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hayir” istikametinde tekrar yorumlanmis, uygulanan her strateji, kurulus ve olgiit
matrisinde “X’ harfi ile isaretlenerek gosterilmistir. Bu veriler esas alinarak olusturulmusg
olan tablolarda stratejilerin hem tercih edilme sikliklar1 hem de tercih edilme sebepleri

tartisma baglig altinda incelenmektedir.
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Tablo 12
Tiirkiye'deki Kurumsal Optisyenlik Miiesseseleri Tarafindan

Son 5 Y1l icinde Uygulanan Stratejik Kararlar (Kaynak: Alan ¢alismasi)

Stratejiler/Sirketler 11 12 13 14 15 Al 11 16
Firma Boyutlar B B 0 0 0 0 0 M
Maliyet liderligi

Gelir ve giderler daha siki kontrol] X X X X X X X X
edildi

Bankalardan ~ borg  yapilandirma X X X

talebinde bulunuldu

Nakit thtiyact igin tagmmazlart elden X

cikardik

Optisyenlerimize eitim verdik X X X X X X X X
Kadrolu caligan saymizi arttmak| X X X X
yerine sezon bazli caligan alimi yaptik

Maaglar sabit tuttuk X

Mesai saatlerini arttirdik

(iderler azalttik X X X X X X
Sezon bazhi calisan kullammmi| X X X X
arttirdik

Pazarlama maliyetlerini diisiirdiik X X X X

Tedarikeilerle daha siki pazarlik

yaptk veya imalateilarla dogrudan| X X X X X X X X
baglants kurduk
Kendi markamizi tirettik X X X X X X X X

Dipnot: Tabloda tiim kuruluslarin yan yana goriilebilmesi adina kuruluslar rumuzlarinin
bas harfleri ile gosterilmistir. Rakamlarda degisiklik yapilmamustir (Orn. IST1=I1,
[ZM1=IZ1, vb.). Firma biiyiikliikleri tablo igerisinde kisaltmalarla ifade edilmistir, (B)
biiytik, (O) orta, (K) kii¢iik ve (M) mikro 6lgeklerini belirtmektedir.
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Stratejiler/Sirketler Il 1l 13 |4 15 Al | 11 16

Firma Boyutlan B B 0 0 0 0 0 M
Farklilagma

Reklamlarimiz: arttirdik X X

Halkla liskileri giiclendirdik X X X X X X

Tiketicilerimze ~ farklh ~ odeme| X X X X X X X
secenckler sunduk

Yenilikleri takip edip, firmamizda) X X X X X X
uygulayabilecek bir yonetici pozisyomu

olusturduk

Beklenen kalite dizeyinin izerinde i§ X X X X X X X X
ctkardik

Kurumsallagarak firma ici yonetimimizij X X X X X X X
giiclendirdik

Miessemizde ~ yenilikei ~teknolojiler] X X X X X X X
uygulamaya  bagladik  ve  AR-GE
bitcesini arttirdik

Gozlik teshmatimiz1 beklenen sireden| X X X X X X X
nce gerceklestirdik

Satig sonrast hizmet ve garanti srecij X X X X X X X X

hizmetlerimizi genislettik
Toplam kalite yonetimi, IS0 gibi kalite| X X X
yonetimi sistemleri kullanmaya bagladik

Dipnot: Tabloda tiim kuruluslarin yan yana goriilebilmesi adina kuruluslar rumuzlarinin
bas harfleri ile gosterilmistir. Rakamlarda degisiklik yapilmamustir (Orn. IST1=I1,
[ZM1=IZ1, vb.). Firma biiyiikliikleri tablo igerisinde kisaltmalarla ifade edilmistir, (B)
biiytik, (O) orta, (K) kii¢iik ve (M) mikro 6lgeklerini belirtmektedir.

96



Stratejler/Sirketler Il 1) I3 14 15 Al 171 16

Firma Boyutlari B B 0 0 0 0 0 M
Odaklanma

Yeni piyasalara giri yaptik X X X
Halihazirda ~ faaliyet  gdsterdigimiz| X X X X X X
piyasadaki Pazar payimizt arttirdik

Daha giiclii tilketicilerin firmamizi X X X X X X
tercth etmesini sagladik

Tiketici ~ baglliklarmda  artig] X X X X X X X
saglamaya caligtik

Sirket evliligi/ satm alimi yaparak
piyasa hakimiyetimizi gerceklestirdik

Proje bazl ortakliklar kurduk X

Belirli bir alanda (gozlik cercevesi, X X X X X X
gozlilk cami, kontak lens, giines
gdzliigi vb.) ozellegmeyi tercih ettik

Belirli veya sturh bir lokasyonda X X
hizmet vermeye bagladik

Dipnot: Tabloda tiim kuruluslarin yan yana goriilebilmesi adina kuruluslar rumuzlarinin
bas harfleri ile gosterilmistir. Rakamlarda degisiklik yapilmamustir (Orn. IST1=I1,
[ZM1=IZ1, vb.). Firma biiyiikliikleri tablo igerisinde kisaltmalarla ifade edilmistir, (B)
biiytik, (O) orta, (K) kii¢iik ve (M) mikro d6lgeklerini belirtmektedir.
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3.6.1. Maliyet Liderligi Stratejilerinin Kullanim

Maliyet liderligi stratejilerinin altinda yer almakta olan gelir ve giderleri daha siki kontrol
etmek, optisyenlere egitim vermek, tedarik¢ilerle daha siki pazarlik yapmak ya da
imalat¢ilarla dogrudan baglanti kurarak temin ve kendi markalarini iirettirme stratejileri,
arastirma kapsaminda yer alan kuruluslarin tiimiiniin tercih ettigi goriilmektedir. 8
kurulustan 4’iiniin biiyiime kaydettiginin goriildiigii bu siirecte, kuruluslar gegmislerinde
yasamis olduklar1 olumsuz ekonomik dénemlerde olusan tecriibelerinden dolay1 gelir ve
giderlerini oncelikli olarak daha sik1 kontrol etmeyi, tedarikgilerle siki pazarlik yaparak
ya da dogrudan baglant1 kurarak {iriinleri temin etmeyi ve kendi markalarini {irettirmeyi
tercih ederek maliyet dstiinliigli saglamiglardir. Artan is hacmi sebebiyle, orantili bir
bicimde 4 kurulus kadrolu calisan sayisini arttirmak yerine sezon bazli ¢alisan alimi
yapmis ve sezon bazli ¢alisan kullanimini arttirmayi tercih ederek sabit calisanlarin

getirecegi sorumluluklar1 ve masraflar1 azaltabilme yoluna gitmistir.

Hem verimliligi hem de uzmanlagsmayi arttirabilmek adina da biitiin kuruluglar
optisyenlerine egitim verme yoluna gitmistir. Ayrica 4 kurulus dogrudan pazarlama
yontemlerini tercih ederek pazarlama maliyetlerini azaltmaya ¢alismistir. 6 kurulusun
giderleri azaltmak hususunda birbirlerine benzer goriisleri bildirmislerdir; kuruluslarin
cogunlugu sabit giderlerini azaltamadiklarint ve bunun da miimkiin olamayacagini
belirtirken, kiiclik bir kismi da giincel teknolojilerden yararlanarak verim arttirildiginda
az da olsa giderlerin azaltilabilecegini belirtmektedir. Nakit gereksinimlerini
karsilayabilmek icin kuruluslarin oldukga kiigiik bir kismi taginmaz gayrimenkullerini
elden cikarma yolunu seg¢mistir. Olumsuz ekonomik siiregclerden gegen kuruluslar 6z
kaynaklarin1 ne sekilde yoneteceklerini ve krediye olabildigince en az seviyede
gereksinim duyabilecekleri finans yapisini tercih ettiklerini belirtmislerdir. Kuruluglarin
sadece bir tanesi normal mesai saatlerini yiikselttigini belirtmistir. Kuruluslardan 3 tanesi
bankalardan bor¢ yapilandirmasini talep etmistir. Yalnizca bir kurulus maaslar1 sabit

tutarak artis yapmadiklarini ifade etmistir.

Elde edilen bulgularda kuruluslarin maliyet liderligi stratejisi baghigi altinda kag
uygulamay1 gerceklestirebildiginin anlasilabilmesinin zorunlulugu ortaya ¢ikmaktadir.

Bu nedenle Tablo 13’ de maliyet liderligi stratejilerini en fazla uygulayandan en az
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uygulayana dogru bir siralama olusturularak, bu siralama iizerinde de ortak yonler

saptanmuistir.
Tablo 13

Kuruluslarin Uygulamis Olduklar1 Maliyet Stratejileri Oranina Gore Siralamasi

Firmalar/ Firma Maliyet Farkhlasma | Odaklanma
Stratejiler Olcegi Liderligi

IST4 Orta 0.75 0.9 0.75
IST6 Mikro 0.75 0.5 0.63
IST1 Biiytik 0.58 1 0.38
[ZM1 Orta 0.58 0.7 0.5
Ortalama 0.57 0.76 0.49
Deger

IST2 Biiyiik 0.5 0.7 0.5
IST3 Orta 0.5 0.7 0.5
ANT1 Orta 0.5 0.8 0
ISTS Orta 0.42 0.8 0.63

Maliyet azaltma stratejisini en ¢ok tercih eden IST4 ve IST6 kuruluslaridir. Ardindan
IST1 ve IZMI1 kuruluslarinin faaliyet gostermis olduklar1 sehirlerdeki agir rekabet
kosullar1 sebebiyle maliyet azaltma stratejisini tercih ettikleri goriilmektedir. Bu
kuruluglarin bulunduklar1 olgekten bagimsiz olarak bu stratejileri uygulamay1 tercih
ettikleri goriilmektedir. Ote yandan maliyet azaltma stratejisini en az tercih eden 4 kurulus
olan IST2, IST3, ANT1 ve ISTS5 kuruluslarinin tiimiiniin iiriin, ayrica {iriin tedarikgisi

olarak da faaliyet gosterdigi goriilmektedir. Buradan hareketle tedarik¢ilik yoniiniin
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kuruluslara yeterli maliyet iistiinliigli saglamis olmasi sebebiyle kuruluslarin daha az

sayida stratejiye yonelmeleri miimkiin gériinmektedir.
3.6.2. Farkhlagsma Stratejilerinin Kullanim

Kuruluslarin farklilasma stratejileri basligi altinda kalite ve hizmet standartlarini
iyilestirdikleri saptanmistir. Kuruluslarla gercgeklestirilen goériismelerde birgok yetkili
bunun nedeni olarak tiiketicilerin biling seviyesinin artmasi ve bu kosullarin kurulus
itibar1 adina biiylik bir 6neme sahip olmasidir. Kurulus itibarini arttirabilmek ve
potansiyel tiiketicilere ulagabilmek adina bir¢ok kurulusun halkla iliskilerini giiclendirme
yoluna gitmis olduklar1 goriilmektedir. Kuruluslardan tiimii beklenen kalite seviyesinin
iistlinde iirlin ve hizmet saglamaya calistig1 tespit edilmistir. Birgok yetkili reklamlarini
arttirmak yerine kalitenin yiikseltilmesini tercih ederek, halk arasinda “agizdan agiza

b

pazarlama ” yoluyla reklam yapabildiklerini ifade etmektedir. Kuruluglardan 7’sinin
tilketicilerine farkli 6deme segenekleri sunmak kaydiyla cazip bir ddeme kosulu
olusturdugu ve bunun yami sira teslimatlari beklenen siireden Once gergeklestirerek
tiiketici memnuniyetini saglayabildigi goriilmektedir. Agir rekabet kosullar1 ortaminda
tercih edilebilir olmak adma kuruluslarin ¢ogunlugunun miiesseselerinde yenilik¢i
teknolojiler kullanma yolunu segtikleri goriilmektedir. Kuruluglarin 6lgeklerinin
biliylimesiyle birlikte Ar-Ge’ye biit¢e ayrilabildigi goriilmektedir. Bunun nedeni ise pahali
ve ek calisan ihtiyacindan dolay1 maliyet yilikseldiginden, kaynaklar ve varliklar agisindan
yiiksek biitceli kuruluslarin bu yontemi tercih etmeleri anlasilabilir bir durumdur.
Farklilagma stratejilerinde kuruluglarin tlimiiniin tiiketici memnuniyetini saglayabilmenin
yaninda, giiven kazanabilmek adina garanti kapsamlarimi genislettigi goriliirken,
bazilarinin ise bunun i¢in ayr1 bir departman kurduklar1 goriilmektedir. Gergeklesen
bliylimeye orantili olarak bazi kuruluslarin kurumsal bir yonetime yoneldikleri saptanmig
ve bir¢ok kurulusun da yenilikleri takip ederek uygulayabilecek bir yonetici pozisyonu
olusturdugu tespit edilmistir. Toplam kalite yonetimi ve ISO gibi kalite yonetim
sistemlerinin orta ve biiyiik 6lgekli kuruluslarca kullanilmaya baglandig1 goriilmektedir.
Bunun sebebi ise bu tekniklerin genellikle belli bir boyutun iizerinde olan kuruluslarda

verimli olmasidir.
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Tablo 14

Kuruluslarin Uygulamis Olduklar1 Farklilasma Stratejileri Oranina Gore

Siralamasi
Firmalar / Firma Maliyet Farkhlasma | Odaklanma
Stratejiler Olcegi Liderligi
ISTI Biiyiik 0.58 1 0.38
IST4 Orta 0.75 0.9 0.75
ISTS Orta 0.42 0.8 0.63
ANTI1 Orta 0.5 0.8 0
Ortalama 0.57 0.76 0.49
Deger
IST2 Biiyiik 0.5 0.7 0.5
IST3 Orta 0.5 0.7 0.5
[ZM1 Orta 0.58 0.7 0.5
IST6 Mikro 0.75 0.5 0.63

da bu ¢ikarimi dogrular niteliktedir.
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Kuruluslar uygulamis olduklar1 farklilagma stratejileri oranina gore siralandiginda IST1,
IST4 ve ISTS kuruluslarinin ilk 3 sirada oldugu tablo 14’de goriilmektedir. Daha ¢ok
biiylik ve orta dlgekli kuruluslarin farklilagma stratejisini kullandiklar: tespit edilmis ve
buradan hareketle maliyetleri arttirma etkisi olabilen farklilagma stratejilerinin kaynaklar
ve varliklar1 agisindan {istiin kuruluslarca tercih edildigi sonucuna varilmigtir. Mikro

Olcegine sahip olan kurulusun farklilasma stratejisini daha az oranda tercih etmis olmasi

Agresif bir biliylime siirecinde olmas1 dolayisiyla farklilagma stratejilerini en ¢ok tercih

eden kurulusun biiyiik 6l¢ekli IST1 kurulusu oldugu goriilmektedir. Stratejileri en az




derecede kullanan IST6 kurulusunun maliyeti yiikseltmemek amaciyla farklilagsma

stratejilerini daha az tercih ettigi varsayilabilir.
3.6.3 Odaklanma Stratejilerinin Kullanim

Son 5 yil igerisinde biiyiimeyi hedefleyen kuruluslarin dncelikle sektérde pazar paylarini
yiikseltme yoluna gittikleri ve benimsedikleri, bu stratejik kararla daha etkili olduklar
alanlarda giivenli bir sekilde yer olusturmaya g¢alistiklar1 gozlemlenmektedir. Bu siireg
icinde 3 kurulusun yeni piyasalara giris yaptig1, 6’sinin ise belli bir alana odaklanarak
faaliyet siirdiirmeye ¢alistig1 goriilmektedir. Kuruluslarin bu sekilde uzmanlik alanlarini
tercih etmeleri verimliliklerini de yiikseltebildigi, ayrica tiiketici tercihleri acisindan
kuruluglarinin itibarlarmi ylikseltmeyi amacladigi goriilmektedir. Kuruluslarin geneli,
agresif bir bilylimeye dayali strateji uygulamalari sonucu daha giiclii tiiketicileri
secmelerine neden olmustur. Yalnizca bir kurulusun proje bazli ortakliklar kurarak pazar
paymu genisletmeye ¢alistig1 ve olasi riskleri azaltabilme imkani buldugu goriilmiistiir.
Hicbir kurulusun sirket evliligi ya da satin alma yapmak yolunu tercih etmedigi
goriilmektedir. Genel olarak biitiin kuruluslarin tiiketici tercihlerinde ve bagliliklarinda
artis saglamaya calistiklar1 goriilmektedir. 2 kurulusun ise sektdrde belirli veya sinirlt bir

lokasyonda hizmet vermeyi tercih ettikleri goriilmektedir.

Kullanilmakta olan odaklama stratejileri oranina gore yapilan siralamada, en yogun
odaklanma stratejilerini Istanbul merkezli kuruluslarm uyguladiklari goériilmektedir.
Antalya’da faaliyet gosteren kurulusun bu kapsamda odaklanma stratejilerini asgari
diizeyde uyguladig1 sonucuna varilmistir (Tablo 15). Istanbul ve Izmir gibi niifus yoguntugu
cok olan sehirlerde piyasanmn genis alanlara yaygmhgr uygulamalarn da farkhliklarm karsimiza
cikartmaktadir. Bu dogrultuda niifus yogunlugu olan sehirlerde faaliyet gosteren kuruluglarm
odaklanma stratejilerini daha yogun kullanarak farkh konumlara sahip olmay1 benimsedigi sonucuna
ulasiimaktadir. Bunun tam aksine, Antalya’da faaliyet gosteren kurulusun kisith kaynak ve sinirh talep
sebebiyle belli bir hedefe odaklanmayip piyasa kosullarmda karsisma c¢ikan tiim firsatlart
degerlendirmeyi tercih ettigi goriilmektedir. Kuruluslarin eyleme gegirdikleri bu stratejik kararlarla
sektorde basar1 sagladiklan diistiniiliirse bu yondeki tercihlerinin gecerli oldugu sdylenebilir.
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Tablo 15

Kuruluslarin Uygulamis Olduklar1 Odaklanma Stratejileri Oranina Gore Siralamasi

Firmalar / Firma Maliyet Farkhlasma | Odaklanma
Stratejiler Olcegi Liderligi
IST4 Orta 0.75 0.9 0.75
ISTS Orta 0.42 0.8 0.63
IST6 Mikro 0.75 0.5 0.63
IST2 Biiyiik 0.5 0.7 0.5
IST3 Orta 0.5 0.7 0.5
[ZM1 Orta 0.58 0.7 0.5
Ortalama 0.57 0.76 0.49
Deger
IST1 Biiyiik 0.58 1 0.38
ANTI1 Orta 0.5 0.8 0

3.6.4. Kuruluslarin Strateji Tercihlerinin Degerlendirilmesi

Kuruluslarin 6lgek degerlerine gore tercih ettikleri strateji kullanimlart incelendiginde,
farkli biiyiikliikteki kuruluglarin farkli kaynaklara ve kapasitelere sahip olmalari
nedeniyle temel stratejileri birbirlerinden farkli onceliklerle uygulamay1 tercih ettikleri
gozlemlenmektedir (Tablo 16). Bu 6nceliklerin ve oranlarin farklilik gosterdigi goriilse
de, biitlin Olgeklerdeki kuruluslarin her {i¢ stratejiyi de birlikte uyguladiklari
gozlemlenmigtir. Bu gozlem daha Once yapilmis olan calismalar1 destekler nitelikte

oldugu goriilmektedir (Tansey ve ark., 2014; Tan, 2008; Oyewobi ve ark., 2015).
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Tablo 16

Kuruluslarin Biiyiikliiklerine Gore Temel Stratejileri Kullanim Oranlari

Firma olcegi | Maliyet Farkhlasma | Odaklanma
Liderligi (%) (%) (%)

Biiyiik 0.54 0.85 0.44

Orta 0.55 0.78 0.48

Mikro 0.75 0.5 0.63

Biiyiime donemlerinde yapilmis olan incelemede kuruluslarin 6ncelikle farklilasma
stratejilerini tercih ettikleri goriilmektedir. Maliyet liderligi stratejilerinin icraattaki
finansal hedefleri olumlu yonde etkiledigi, farklilagsma stratejilerinin ise hedefleri
olumsuz yonde etkiledigi belirtilmisticr (Oyewobi ve ark., 2015) Bu arastirma
cergevesinde elde edilen sonuclar da bu goriisii desteklemektedir. Neticeler
dogrultusunda; kuruluslarin  biiyiikligiiniin  artmasiyla farklilasma stratejilerinin
kullanilmasi arasinda dogru orantili bir baglant1 goriilmektedir. Kaynak ve kapasitenin
yiikselmesiyle farklilasmanin da artmis oldugu goriiliirken, bu bakimdan daha kisitl
kaynaklara sahip olan mikro 6l¢ekli kuruluslarin daha ziyade maliyet liderligi stratejisine
yonelmeleri beklenen bir durumdur. Incelemede yer alan kuruluslar farklilasirken
oncelikle hem teslimat siliresi hem de kalite arttirmaya o©nem verdikleri
gozlemlenmektedir. Bu sonuca istinaden farkli gelismekte olan iilkenin biiyiime siirecini
inceleyen Oyewobi ve arkadaslarinin (2015) sonuglariyla uyum gosterdigi goriilmektedir.
Bilhassa orta 6lgekli kuruluglarin belirgin farkliliklar olusturarak karlilik kazanmaya
caligmast sebebiyle, Oncelikle teslimat siirelerini azaltmak ve kaliteyi arttirmak gibi
farklilagsma o6lg¢iitlerini géz onilinde bulundurduklar1 saptanmigtir. Yine bu konu tizerinde

aynt bicimde Oyewobi ve arkadaslarinin (2015) c¢alismasiyla benzerlik tasidigi
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goriilmektedir. Orta ve biiylik 6lgekteki kuruluglar farklilagma stratejilerini kullanirken
maliyetleri arttirmamaya caligsmiglardir. Kuruluslarin biiyiidiikge farklilasma stratejisi
yonelimlerinin de ylikselmesi Tan’in (2008) bulgulartyla da uyumluluk gosterdigi
goriilmektedir. Farklilagsma stratejisinin yeni girisimciler adina giris engelleri yaratmasi,
sektore yeni girig yapan kuruluslarin fazla oldugu bir donemde kuruluslar adina rekabet

uistlinliigli saglamaktadir.

Incelemede yer alan kuruluslarin rekabet iistiinliigii olustururken faydalandig
kaynaklarin degisiklik gostermesi sebebiyle kurulug biiylikliiklerine gore stratejilerin
farkli oranlarda uygulandig1 goriilmektedir. Mikro dlgekteki kuruluglarin kaynaklarinin
kisitlh olmasindan dolayr daha kullamishi ve islevsel stratejilere yoneldikleri
goriilmektedir. Biiyiikk ve orta Olgekli kuruluslarin kaynaklarinin daha fazla olmast
nedeniyle kurumsal diizeyde stratejilerin uygulanabilmesi daha 6nce kiigiilme siirecini
arastirmis olan Tansey ve arkadaslarinin (2014) calismasiyla benzerlik gostermektedir.
Inceleme kapsaminda yer alan mikro dlgekli kurulus ve birtakim orta &lgekli kuruluslarin
uygulamis olduklart stratejilerin tek tip kaynaklardan faydalandigi saptanmistir; bu
kaynaklarin da taklit edilebilir olmasinin yaninda, nadir olmamasi sebebiyle rekabet
iistiinliigiiniin sinirl olabilecegi diisiiniilmektedir. Biiyilik ve baz1 orta 6l¢ekte kuruslarin
cesitlilik iceren kaynaklara sahip olmalarmin beraberinde komplike bir sistem i¢inde
bulunmalar1 sebebiyle daha etkin siirdiiriilebilir bir rekabet {stiinliigiine sahip
olabilmeleri 6ngoriilmektedir. Bu bulgu Tansey ve arkadaglarinin (2014) arastirmasinda

yer almakta olan bulgularla uyumluluk géstermektedir.

I¢ kaynaklar olgiisiinde degerlendirme yapildiginda, arastirmada kuruluslarin sahip
olduklar1 itibarin yani sira tiiketici iligkilerinin de rekabet iistiinliigii iizerinde 6nemli bir
etki sagladigi goriilmektedir. Porter (1980) ile Tan (2008) bu bulguyu destekler nitelikte
aciklamalara sahiptir. Bu ¢ercevede her ikisi de itibarin tiiketiciler ilizerinde olusturdugu
olumlu etkiyle kuruluslara sagladigi pazarlik giicliniin kuruluglarin rekabet giiciinii
yiikselttigi goriisiinii benimsemislerdir. Tansey ve arkadaslar1 (2014), hem itibar1 hem de
iligkileri ‘iligkisel varliklar’ basligi biinyesinde degerlendirmis ve bu tiir farklilagsma
stratejisini benimseyen kuruluslarin hem tarihsel bir stire¢ hem de komplike sosyal iligkiler
gerektirdiginden dolayi taklit edilmesinin zor oldugunu belirtmistir. Kuruluslar optisyenlerini
egitmek suretiyle uygulama bilgilerinin gelistirilmesi ve tiiketicilerle kurulacak iletisim becerilerinin
giiclendiriimesi kuruluslarm itibarint arttrmasmmn beraberinde is hacmini de yiikseltme etkisine sahiptir
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(Tan, 2008). Bu goriisii destekleyecek nitelikte sonuglar calisma iginde rastlanmis, birgok
kurulusun 6ncelikle bu yonde insan kaynaklarini gelistirme yolunda hareket ettikleri goriilmiistiir.
Ayrica itibar ve sosyal iliskilerin farkhlagsma Ustiinligl sagladigi gibi maliyet avantaji da
olusturdugu goériilmektedir; Tan’in (2008) arastirma bulgularint destekler sekilde,
tedarikg¢ilerle ve imalatgilarla saglanan iyi iligkiler yoluyla verimli bir tedarik zincirine
sahip olunabilmekte ve kuruluslar daha disiik maliyetlerle iiriin alimi temini

yapabilmektedir.

Farklilasma stratejisi i¢in hem halkla iligkilerin hem de devletle olan iliskilerin iyi
diizeyde olmasi ve profesyonel bir danigmanlik desteginin 6nemini Tan (2008)
aragtirmasinda ortaya koymustur; bu kapsamda yer alanlarin ilgilendigi iiriin ve
hizmetlerdeki farklilagsma gereksinimlerinin anlasilmasi adina bu kapsamdaki iligkilerin
etkili olmasmin gerekliligi vurgulanmistir. Biiyiik 6l¢ekli kurulusun yiiksek oranda
farklilasma kazanabilmesi, sahip oldugu iliskilerinin gerek genis, gerekse komplike bir
sosyal alana yayilmasina baglanabilir. Kuruluslarin finansla ilgili hususlarda kendilerini
olduklarindan daha giiclii bir duruma getirmek istemeleri farkli ¢alismalar i¢inde de
calistlmistir; Tan (2008), kuruluslarin bu yontemle nakit akiglarini daha verimli
gerceklestirebildiklerini, daha siki bir maliyet izlemeyle daha iyi kazanglar
saglayabilecekleri ortaya koymaktadir. Ancak incelemede kuruluslarin reklam ve
pazarlama hususlarinda farkli yontemleri uygulamaktan kacindiklar tespit edilmistir. Tan
(2008), yeni piyasayalar girig yapabilmek adina reklam ve pazarlama uygulamalarinin
gelistirilmesinin 6nemli bir unsur oldugunu ifade etse de, bu husus inceleme kapsaminda

yer alan kuruluslarin lizerine daha fazla yonelmelerinin gerekliligini ortaya koymaktadir.

Dis kaynaklar g6z oniine almarak degerlendirme yapildiginda, stratejiler hususunda rekabeti
etkileyen bes kuvvetin (Porter, 1980) olumlu veya olumsuz yonde etkileri goriilebilmektedir.
Tan (2008) talebin artmasma bagli olarak tiiketicilerin satin alma giiclerinin arttig1
durumlarda odaklanma stratejisinin daha iyi bir se¢cenek oldugunu belirtmistir; bu
incelemede de benzer bir neticeye ulagiimistir. Ozellesmis bir iiriin ve hizmetle belirli bir
lokasyona ya da gruba odaklanmanin hem orta hem de biiyiik 6l¢ekli kuruluslara rekabet
ustlinliigli kazandirdigr goriilmektedir. Dis kaynaklarin saglamis oldugu maliyet
avantajlarinin kuruluglar biiylidiikge arttigi goriilmektedir. (Oyewobi ve ark., 2015);
biiylik miktarda satislar ve 6lgek ekonomileri sebebiyle kuruluslarin 6lgekleri biiyiidiikce

tedarik¢iler ve imalatcilara kars1 pazarlik gliglerinin artti1 goriilmektedir.
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SONUC

Tiirkiye’de optik sektdrii GSYIH icerisinde yiiksek bir paya sahip degildir. 2015
ekonomik kriz sonrasinda gerceklesen ekonomik biiylime siireci igerisinde optik
sektoriinde de biliylime goriilmiistiir. Son bes yilda optik sektdriinde mezun optisyen
sayilarinda ve miiessese ruhsat sayilarinda Onemli Ol¢lide artisin gerceklestigini
gormekteyiz. Bu gelismelere paralel, biiyiime donemi igerisinde rekabet olgusunun da
yogun bir sekilde yasandigini da gérmekteyiz. Bu yogun rekabet ortaminda sektdrde
faaliyet gosteren kuruluslarin siirdiiriilebilir bir rekabet stratejisi farkliligini ortaya
koyarak varligint koruyabilmesi ve biiyliyebilmesi miimkiin olmaktadir. Rekabet
iistlinliigli konusunda literatiir incelendiginde Porter’in (1980) ortaya koymus oldugu
temel strateji modelinin olduk¢a agiklayict oldugu goriilmektedir. Yapilan incelemede bu
temel model esas alinarak bir¢ok arastirma yapildigi goriilmektedir. Fakat, literatiirde
optik sektorii iginde bu model esas alinarak yapilan bir aragtirma bulunmamaktadir. Bu
nedenle tezin ana hedeflerinden biri Tiirkiye’de faaliyet gostermekte olan kurumsal
kuruluglarin son 5 yillik donem igerisinde gelistirerek uyguladiklar: stratejileri Porter’in
temel stratejileri esas alinarak incelenmesini saglayarak, literatiirde bulunan boslugu
doldurmaktir. Calisma genel olarak ele alindiginda, sektor icerisinde biiylime, mevcut
durumu koruma ve kii¢liilme yolunu tercihen benimseyen kurumsal kuruluslarin, bu
tercihleri dogrultusunda uyguladiklar1 stratejiler agisindan Onemli bulgular ortaya
cikartmaktadir. Ortaya ¢ikartilmis bu bulgularm optisyenler ve yetkililerce iyi etiit
edilmesi ve anlasilabilmesi gelecekte sektor adina alinacak stratejik kararlara katki
saglayacak ve kuruluslarin gelecek projeksiyonuna yon verilmesine yardimda

bulunacaktir.

Calismada Oncelikli olarak biiyiimeyi hedefleyen, mevcut durumunu koruyan ve kiiciilme
yolunu tercih eden Tiirkiye optik sektoriinde faaliyet gosteren kurumsal kuruluglarinin
rekabet giiclerini ve rekabet stratejilerini etkilemekte olan i¢ ve dis faktorler ele alinarak
bu faktorlere karsi gelistirilmis olan stratejiler Tansey ve arkadaslarmin olusturmus
oldugu taksonomiden faydalanilarak saptanmistir. Fakli Olgeklerde ve 3 farkli il
merkezinde faaliyetlerini siirdiiren 8 kurulusla yapilmis yar1 yapilandirilmis goriigmelerin
sonucunda, kuruluglarin genel olarak biliylime donemlerinde azami Olglide farklilasma
stratejilerinin uygulanmis oldugu goriilmiistiir. Arastirmada yer alan kuruluslarin tamami

son 5 yil igerisinde sektore yeni girislerin say1 olarak yiiksek olmasi sebebiyle rekabetin
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ongoriilemez sekilde arttigin1  belirtmesi, kuruluslarin bu dogrultuda farklilagma
stratejilerini tercih etmelerinin ana sebebi olarak goriilmektedir. Farklilagma stratejileri
kapsaminda kuruluslarin yiiksek oranda {iriin ¢esitliligine, hizmet kalitesine ve satig
sonras1 garanti kapsaminda verilecek hizmetlere iist seviyede hassasiyet gosterdikleri
goriilmektedir. Bu farklilasma stratejilerinin uygulanmasi tiiketiciler nezdinde
kuruluglarin itibarini yiikselttigi ve karliligin artmasini sagladigi gortilmiistiir. Yapilan
incelemenin sonucunda ilk sirada yer alan farklilagma stratejisinin beraberinde, ikinci
sirada maliyet liderligi stratejilerinin kullanilmis oldugu goriilmektedir. Buna gerekge
olarak, kuruluslarin ge¢mis yillarda yasamis olduklar1 krizlerden edinmis olduklari
olumsuz tecriibelerinin oldugu belirtilmistir. Bu strateji {iriin temin etme agamalarinda
maliyetleri olabildigince kontrol altinda tutmak, tedbirli davranmak ve karliliklarini
yiikselterek biiylimek istedikleri goriilmektedir. Kuruluslarin maliyet stratejisi
uygulamalarina bakildiginda ise agirlikli olarak gelir ve giderlerin siki bir disiplinle
kontrol edilmesi, tedarik¢i veya iireticilerle dogrudan baglanti kurulmasi ve triinlerin
dogrudan siki pazarliklarla satin alimi alternatiflerinin tercih edildigi saptanmistir.
Kuruluslarin yarisi son 5 yillik siire¢ igerisinde biiytidiiklerini belirtmislerdir. Elde etmis
olduklar1 biiylimeyi korumak devam ettirmek ve siirdiiriilebilirligini saglamak adina
gelirlerini ve giderlerini siki bir disiplinle takip ettikleri goriilmektedir. Kuruluslarin
tamami tedarikgilerle siki pazarlik yaparak ya da tireticiden direkt temin edebilme yolunu
secerek maliyetleri asgari seviyeye ¢cekmeye calistiklart goriilmektedir. Ayrica goriisme
yapilan kuruluslardan 2’sinin optik sektorii icerisinde tedarik ve perakende olmak iizere
iki alanda da faaliyet gostermesi bu kaniyr destekler niteliktedir. Kuruluslarla yapilan
goriismelerde odaklanma stratejilerinin; farklilagsma ve maliyet liderligi stratejilerine
yakin oranlarda kullanilmis oldugu goriilmektedir. Ozellikle istanbul ve Antalya gibi
biiylik illerde faaliyet gostermekte olan kuruluslarin belli bir alana yonelerek ya da belli
bir bolgeye odaklanarak sektdrde giivenli bir yer olusturmak istedikleri saptanmistir.
Bunun beraberinde Istanbul, Izmir ve Antalya ‘da faaliyet gdsteren kuruluslar mevcut
konumlar1 geregi belirledikleri ve uygulamaya soktuklari stratejik ilkelerini dogru
bulduklarini, tanindiklar1 bir bolgede kuruluglarimi giiclii kilmak icin rekabet iistiinligi

saglama yolunu tercih etmis olduklar1 goriilmektedir.

Kuruluslarin uygulamis olduklart stratejilerin kullanim {istilinliigiiniin ve hedeflerinin

kurulug olcegine, kurulus yasina ve faaliyet gosterdikleri lokasyonlara gore degisiklik
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gostermis oldugu ortaya c¢ikmistir. Yapilan inceleme sonucunda biiyiik Olcekli
kuruluglarin biitiin stratejileri, diger Olg¢ekteki kuruluslara oranla gore daha fazla
uyguladiklari tespit edilmistir. Biiyiik 6l¢ekli kuruluslarin ellerinde mevcut bulundurdugu
kaynaklar1 ve varliklar1 ile daha genis kitlelere ulasilabilirligi nedeniyle farklilagsma
stratejisinin  kullaniminin tercih edildigi goriilmiistiir. Bununla birlikte kuruluslar
biiylidilkge Oncelikli olarak farklilasma stratejilerini uygulamay1 tercih ettikleri
belirlenmistir. Mikro dlgekli kurulusun disindaki tiim kuruluslarin odaklanma stratejisini
en az oranda tercih ettikleri saptanmistir. Ayni zamanda mikro &lgekteki kurulusun

oncelikli olarak maliyet liderligi stratejisini tercih ettigi goriilmektedir.

Yapilan c¢alisma bolgesel olarak deger barindiran rekabet strateji uygulamalarinin
farkliliklarina da acgiklik getirmistir; bolgesel olarak alanlarin farkli olmasi strateji
tercihlerini etkiledigini gostermektedir. Aragtirma kapsamina dahil edilen kuruluglarda
farkli olgekleri barindiran ve farkli sehirlerde faaliyet gdsterenler tercih edilmistir. Bu
tercih sayesinde kuruluglarin gerek bolgeler arasindaki stratejik rekabet uygulamalari
gerekse Olcekler arasindaki stratejik rekabet uygulamalarmmin - ¢esitliligini
karsilastirilabilmistir. Antalya, Istanbul ve Izmir’de faaliyet gosteren kuruluslarin farkli
bolgelerde bulunmalarindan dolayr belirledikleri strateji tercihlerini etkiledigi
goriilmektedir. Istanbul merkezli olan kuruluslarin neredeyse biitiin stratejileri diger
kuruluslara oranla daha yiiksek oranda kullanmis oldugu, Izmir ve Antalya’da faaliyet
gosteren kuruluglar ise neredeyse biitiin stratejileri asgari diizeyde kullanmis oldugu
goriilmektedir. Bu sonug Istanbul’da var olan rekabet ortaminin diger sehirlere oranla
farklilik gosterdigi tezini ortaya koymaktadir. Yapilan calisma sonucunda, tiim
bolgelerdeki kuruluslardan 1 kurulus harig, yiiksek oranda farklilagma stratejilerini
uygulamis olduklar1 goriilmektedir; tiim bolgelerde yiikselen rekabet sartlar1 nedeniyle
kuruluslar rakiplerine kars: bir farklilik olusturmaya calistiklar1 goriilmektedir. Istanbul
merkezli kuruluslarin 3’liniin ayrica yeni firsatlar1 yakalayabilmek adina odaklanma
stratejisini tercih ettikleri ve bu kuruluslarin maliyetler acisindan kendilerini glivenli bir
siirecten gectiklerini diisiindiirmektedir. Istanbul merkezli 2 kurulusun odaklanma
stratejisiyle maliyet liderligi stratejisini ayn1 oranda tercih ettikleri goriilmiistiir. Bunun
nedeninin bir taraftan kendilerini maliyet agisindan giivenli gérmemeleri, 6te yandan
odaklanma stratejisiyle yeni firsatlar saglamaya calistiklar1 i¢in arada sikisip kaldiklar

goriilmektedir. Istanbul, izmir ve Antalya merkezli 3 kurulusun ise maliyet liderligi
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stratejisini daha fazla tercih etmis olduklar1 goriilmektedir. Bunun sebebi ise sinirli piyasa
ortamiyla, kendilerini glivende hissetmediklerinden ve talebin yeterli olmamasi sebebiyle

diger stratejilere oranla ¢cok daha diisiik oranda tercih edildigi goriilmektedir.

Kuruluslarin ellerinde bulunan i¢ ve dis kaynaklarla yeteneklerinin farklilik gdstermesi,
farkli stratejik uygulamalar1 gelistirmesi konusunda etkili olduklar1 saptanmistir.
Kuruluslarin i¢ kaynaklardan en fazla itibar ve iligskiler konusu iizerine odaklanarak, bu
varliklarini iyilestirmeye calistiklar1 da gozlemlenmistir. Pazarlama, 6l¢li ve montaj
uygulamalar1 ve iiriin ¢esitliliginin tedariki gibi konularda nitelikli optisyenlerin istthdam
edilmesi hem tiiketici karsisinda hem de tedarikgiler gdziinde kurulusun itibarini
arttiracak bir etki olusturmaktadir. Bu sebeple kuruluslarin nitelikli insan kaynaklarina
direkt ya da dolayl1 olarak yatirrm yaptiklari saptanmustir. Ote yandan optik sektoriine
giris engelleri diisiik oldugundan dolay1, sektore yeni giris yapan kiiciik olgekli
kuruluslarin finansal kaynaklarinin yetersiz olmalar1 sebebiyle, rekabet iistiinligi
saglayacak farkli alanlara yonelemedikleri goriilmektedir. Rekabet stratejileri tizerinde
dis kaynaklarin etkilerinin incelenmesi sonucunda rekabete tesir eden bes kuvvetin
olumlu ya da olumsuz etkileri saptanmistir. Kuruluslarin gerek tiiketicilere gerekse
tedarik¢i veya imalatgilara karsi giiglerini géz oniinde bulundurarak stratejik tercihlerde

bulunduklar1 belirlenmistir.
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EKLER

EK 1: Miilakat Formu

KURUMSAL OPTISYENLIK
MUESSESELERINE UYGULANAN
YARI YAPILANDIRILMIS
GORUSME FORMU

1.Genel Bilgiler

Bu anket Nisantasi Universitesi, Saglik Yonetimi Yiiksek Lisans tezi kapsaminda hazirlanan
““‘Porter’in Rekabet Stratejileri Baglaminda Optisyenlik Miiesseselerinin Incelenmesi>> konulu tez
caligmasi i¢in hazirlanmistir.

Caligmamizi tamamlayabilmek i¢in sizin kiymetli goriis ve fikirlerinize ihtiya¢ duymaktayiz.
Aktaracagimiz tiim bilgi ve goriisler bilimsel yayn etigi ilkeleri dogrultusunda degerlendirilecektir.
[lginiz ve katkilarmiz icin tesekkiir ederim.

Naz Esin BASKAN

Saglik Yénetimi (N.U)
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1. Firmadaki goreviniz: *
Firma sahibi/

Proje miidiirii

2. Egitim durumunuz: *
Ortadgretim
Lise
On Lisans
Lisans

Lisanststi

3. Firmaniz kag yildir faaliyet gostermektedir? *
2 yildan az
2-4wyil
5-9yl
10 - 20 yil

20 yildan fazla
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4. Firmanizdaki ¢alisan sayis1 nedir? *
1-9
10 - 49
50 - 249

250 ve ustil

5. Firmaniz biinyesinde faaliyet gosteren miiessese sayiniz nedir? *
1-9
10-19
20-59
60-99

100 ve usti

6. Firmaniz biinyesinde kag farkli sehirde miiesseseniz bulunmaktadir? *
1-3
3-10

10 ve usti
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7. Faaliyet gosterdiginiz pazarin rekabet durumu son 5 yil igerisinde nasil
degisti? *

Artt1
Degismedi

Azaldi

8. Firmaniz ag¢isindan son 5 yil1 nasil degerlendiriyorsunuz? *
Biiyiidiik
Ayni

Kiigiilme yoluna gittik

9. 2.Rekabet Stratejilerinin Kullanimi
Bu kisimda sirketlerin ana ti¢ stratejisini olusturan maliyet diisiirme,
farklilasma ve odaklanma stratejileri hakkinda sorular yer almaktadir.

Firmanizda son 5 yildir uygulan maliyet diisiirme stratejileri i¢cin asagidaki
ifadelere ne ol¢iide katiliyorsunuz? *

Kararsizim
Katiliyorum / Katilmiyorum
Degismedi
Gelir ve giderlerimizi
daha siki kontrol ettik.

Bankalardan mevcut
kredi borcumuzun
giincel faiz oraniyla
yeniden hesaplanmasi
istedik.(Eger kredi
kullaniyorsaniz)
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Nakit ihtiyacimiz
arttigindan dolay1 bazi
gayrimenkullerimizi
elden cikardik.

Optisyenlerimize egitim
verdik.

Kadrolu ¢alisan
sayimizi arttirmak
yerine sezon bazli
calisan alim1 yaptik.

Maagslari sabit bir
seviyede tuttuk.

Mesai saatlerini
arttirdik.

Giderleri azalttik.

Sezon bazli ¢alisan
kullanimi arttirdik.

Pazarlama maliyetlerini
azalttik.

Tedarikgilerle daha
sik1 pazarlik yaptik
veya imalatcilarla
dogrudan baglanti
kurduk.

Kendi markamiz1
urettik.

10. Firmanizda son 5 yildir uygulanan farklilagma stratejileri i¢in asagidaki
ifadelere ne ol¢iide katiliyorsunuz? *

Kararsizim
Katiliyorum / Katilmiyorum
Degismedi
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Reklamlarimizi
arttirdik.

Halkla iliskileri
giiclendirdik.

Tiiketicilerimize
farkl1 6deme
segenekleri sunduk.

Yenilikleri takip
edip, firmamizda
uygulayabilecek bir
yOnetici pozisyonu
olusturduk.

Beklenen kalite
diizeyinin iizerinde is
cikardik.

Kurumsallasarak firma
ici yonetimimizi
giiclendirdik.

Miiessesemizde
yenilikgi teknolojiler
uygulamaya basladik ve
AR-GE biitgesini
arttirdik.

Gozlik Teslimatimizi
beklenen siireden 6nce
gerceklestirdik.

Satis sonrasi hizmet ve
garanti siireci
hizmetlerimizi
genislettik.

Toplam kalite yonetimi,
ISO gibi kalite yonetimi
sistemleri kullanmaya
basladik.
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11. Firmanizda son 5 yildir uygulanan odaklanma stratejileri i¢in asagidaki
ifadelere ne ol¢iide katiliyorsunuz? *

Kararsizim
Katiliyorum / Katilmiyorum
Degismedi
Yeni piyasalara
giris yaptik.
Halihazirda faaliyet
gosterdigimiz
piyasadaki Pazar

payimizi arttirdik.

Daha giiclii tiiketicilerin
firmamizi tercih
etmesini sagladik.

Tiiketici baghliklarinda
artts saglamaya
calistik.

Sirket evliligi / satin
alimi yaparak piyasa
hakimiyetimizi
gerceklestirdik.

Proje bazli ortakliklar
kurduk.

Belirli bir alanda
(gozliik cergevesi,
g6zliik cami, kontak
lens, giines gozligi
vb.) 6zellesmeyi tercih
ettik.

Belirli veya sinirl
bir lokasyonda
hizmet vermeye
basladik.
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