2. iS PLANINI

CEVRESEL FAKTORLER ve PiYASA

Prof. Dr. Goksel Armagan

is planinin hazirlanmasinda gevresel faktorler, isletmenin ig ve dis gevresinden
kaynaklanan firsat ve tehditlerin degerlendiriimesini, bu faktérlere gére stratejiler
gelistirilmesini ve isletmenin rakiplere karsi daha basarili olmasini saglayan
unsurlardir.

Gevresel Faktorleri Analiz Edebilecegimiz Ug Yéntem:
« PEST Analizi

« Sektor Analizi

« Cevre ve igletme igin SWOT Analizi
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isletme ve Cevresel Faktérler

is Cevresi

« Teknolojik Faktorler
+ Sosyal Faktorler

« Ekonomik Faktorler
« Politik Faktorler

isletme Gevresi

* Miisteriler

* Mevcut Rakipler

« Potansiyel Rakipler
* Tedarikgiler

Gevresel Faktorlerin incelenmesinde PEST Analizi

PEST (Politik — Ekonomik — Sosyal - Teknolojik Faktarler)
« Makro Diizeyde Dis Gevreyi Analiz Eder
« Urlin/Hizmetin Dig Faktdrlerden Etkisini Degerlendirir

+ Piyasa Biiyime/Kii¢iilme Risklerini ve Organizasyonun Pozisyonunu Gdsterir

Sektor Analizi

Sektor: Ekonominin Ortak ve Ayristirilabilir Faaliyet Bélimi
Ulke Ekonomilerinde, Birincil, ikincil ve Ugiinciil Sektérler bulunmaktadir.

o Birincil Sektor: Tarim, Balikgilik, Ormancilik, Aricilik

o ikincil Sektér: Madencilik, Sanayi, Uretim

o Ugiinciil Sektor: Hizmetler (Sigorta, Finans, Bankacilik, Gemicilik, Tagimacilik)
Unutmayalim sektérler karsilikli etkilesim igindedir, bir sok digerlerini etkiler.
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Bir sektor analiz edilirken cevaplandinimaya galigilacak sorular:

o Sektorde kag igletme faaliyet gostermektedir ve bu isl; lerin boyutlari nelerdir?
o ikame iiriinlerin sektérde yer bulma olasiligi var midir?
o Sektor i kte mi yoksa daralmakta midir?

o

Tedarikgiler, alicilar ve rakipler gibi gevresel faktorler ne kadar giicliidiir?
Sektare giris igin engeller bulunmakta midir?
Rekabeti etkileyen gevresel faktorler nelerdir?

o

o

Sektor Karlihginin Belirlenmesinde Bes Giig

Alicilarin
Pazarlk i

1. Sektordeki Mevcut Rekabet Yogunlugu
o Rekabet Yiiksekse igletmeler Fiyat Diisiirme, Reklam Savaslari, Yeni Uriin Sunar
o Yogunluk: Gok Sayida igletme, Yavas Biiyiime, Sabit/Depolama Maliyetleri, Diisiik
Farklilasma, Kapasite Fazlalig
2. Yeni Girenlerin Tehdidi
o Yeni Girigimciler Endistride Mevcut isletmeler igin Risk Olusturur
o Basar Igin Uriin Farklilagtirmasi, Marka Kimligi, Dagitim Kanallarina Erigim
Onemlidir
3. ikame Mal/Hizmetlerin Tehdidi
o Benzer Miisteri ihtiyaglarini Gideren Alternatif Uriinler Rekabeti Artirir
o Ornek: Cam Sise Yerine Plastik Sise
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4. Alicilarin Pazarlik Giicii
o Alicilar Fiyati Diisiirmeye, Kaliteyi Artirmaya ve Daha Fazla Hizmet Talep Etmeye
Zorlar
o Giiglii Olma Durumu: Bilyiik Alim, Farklilasmamis Uriin, Alicinin Toplam
Alimlarinda Gnemli Pay, Bilgi Sahip!
rin Pazarlik Gi

o Tedarikgiler Mal/Hizmet Kalitesini veya Fiyatini Etkileyerek isletmelerin Pazarlik
Gliciinii Sekillendirir.

Porter (1980)'a gére bir isletmenin t¢ farkli rekabet stratejisi arasindan bir segim yapmasi
gereklidir: (i) maliyet liderligi, (i) farklilagtirma ve (jii) odaklanma.

Bu stratejiler, isletmenin rekabet sahasina bagll olarak ya genis ya da dar bir temelde
uygulanabilir. Genis bir temelde uygulandiginda isletme genel maliyet liderligi ve genel Uriin
farklilagtirmaya ulagmaya calisir.

Dar bir temelde uygulandiginda ise isletme, belirli bir pazar bélimiinde maliyet liderligi ya da
triin farkllastirmaya ulagsmaya calisir. Bu strateji ayni zamanda odaklanma olarak da bilinmektedir.

Ayrica bir igletmenin siirdiriilebilir rekabet tstiinliigii saglayabilmesi ve ortalamanin izerinde,
uzun dénemli kar artislari elde edebilmesi icin, deger zinciri olarak bilinen bir takim faaliyetleri
(pazarlama ve satig, lojistik, insan kaynaklan yonetimi, satis sonrasi hizmetler, vb.) rakiplerine
kiyasla daha etkin ve farklilik yaratacak bir sekilde gergeklestirebilmesi gerekir.

Michael Everett Porter, (d. 23 Mayis 1947), Amerikali akademisyen ve
ekonomist.

Harvard Universitesi Isletme Bolimii'nde (Harvard Business School)
Ekonomi ve Yénetim Bilimieri professradir. Ayn zamanda Strateji ve
Rekabetiik Enstitasi (Institute for Strategy and Compeitiveness)
bagkanidir. Stratejik yénetim alaninda danyanin onde gelen bilim
insanlarindan bi

ir. Akademik calismalari, sirketlerin veya bdigelerin

nasil rekabetgilik avantajlar: olusturabilecegi izefine yoguniagmistir.

Porter, dzellile su galigmalar le anldar: "Ug Genel Rekabet
Stratejisi*nin agiklanmasi (segmanlara ayirma, maliyet oncaligi ve
farkii konuslanma strateler), bir sirketin Gretim sdreglerini blok bir ok
sekiinde betimleyen "Deger Zincir" (Value Chain) ve "Bes Kuwet
Analizi*) kullanarak bir endstrinin veya pazarin gekicillk ve rekabet

analizinin yapiimasi. Porter'in bes kuvvet analizi is stratejisi gelistirmede. =
etilidir Michael Porter

Porter, ayrica "Bdigesel Kimelenme" (Cluster Building) ile rekabet

avantajlaninin meydana getirimesi teorisinin kurucusudur. Onde gelen tezlerinde devietlerin ihracati degil, retim
gucind gogaltmasini destekliyordur. Birgok otorite tarafindan en etili ysnetim dusunrlerinden biri olarak
gosterimektedir.
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Gevre ve isletme iligkisinde

SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats) Analizi

GZFT Analizi

Amag, isletmenin i¢ Kaynaklari ve Dig Gevreyi Degerlendirerek Strateji Gelistirmek
* Giiglii Yonler: Marka, Calisan Motivasyonu, Dagitim Kanallari, Maliyet Avantaji, Patentler
« Zayif Yonler: Zayif Marka, Sinirli Dagitim, Yiiksek Maliyet, Eksik Patent Korumasi
« Firsatlar: Kargilanmamig Miisteri ihtiyaglari, Yeni Teknolojiler, Sermaye Piyasasina Erigim
« Tehditler: Hizli Degisen Rekabet Ortami, Cevresel Belirsizlikler

O Glghionler ZayifYonler
Firsatlar GF Stratejileri ZF Stratejileri
Tehditler ‘ G Stratejileri ZT Stratejileri

is Planinin Hazirlanmasinda Temel Piyasa Kavramlar::
Mal veya hizmetlerin alinip satildigi yerlere PiYASA denir.

Klasik Piyasa:

Modern Piyasa:

Potansiyel Piyasa:

Hazir Piyasa:

Piyasa Katiimcilari:

Hedef Piyasa:

Girilmig Piyasa:

Piyasa Hiyerarsisi:
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iki temel kosul igletmenin elde edecedi karin yiiksekligini etkiler. Bunlar;
« Iisletmenin kars1 karsiya bulundugu talep kosullari (genel olarak tekel g

i ile

fiyatlar tizerindeki kontrol, isletme talebinin esneklik derecesine bagl olarak degisir),
« Olcek ekonomileri (8lgek ekonomilerinin yogun oldugu piyasalarda piyasa pay! ile
kar oranlari arasinda var olan iliski daha belirgin bir hal alir).

(Bil: Tam rekabet piyasalarinda kisa donemde firma dengesi, yani Basabas Noktasi)

Piyasa Analizinin Girigimciye Faydalari

Strateji Geligtirme: Biiyiime Ve Genisleme i¢in Piyasa Dilimleri Segebilir, Rakip
Ataklarina Kargi Konumunu Korur

Miisteri Geri Bildirimi: Uriin Gelistirme, Performans ve Giivenilirlik Artist igin
Caligmalar Yapabilir

« Piyasa Verilerini inceleme: ihracat Piyasalarini Saptayarak Biiyiime Firsatlari
Ortaya Koyar
Farklilagtirma Strat

n Siradan Uriinlerden Ayirt Edilmemesi Riskini Onler
Satig ve imaj Yonetimi: Disiisii Tersine Gevirir, Uriin imajini Giiglendirir ve Miisteri
liskilerini Yeniden Kurar

Piyasa Analizi

Kaynak:
LongeneckerG, C.W.
Moore ve | W Pety,
(1997). Small Business
Managemen,

Bask,, Thomson.

Hedef Piyasa-Piyasa Payt
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o

o

o

o

Piyasa Boliimleme
« Tamim: Piyasa Payini Artirmak igin Piyasayi Alt Gruplara Ayirma Siireci
« Asamalar:
o Béliimlendirme Stratejisi: Piyasayi Ortak Ozelliklere Sahip Alt Gruplara Ayirma
o Hedefleme Stratejisi: Isletmenin Gii¢ ve Yetkinliklerine En Uygun Béliimleri Segme
o Konumlandirma Stratejisi: Miisteriye Sunulan Faydalari Algilatacak Mesajlari

« Boliimleme Kriterleri:

Belirleme

Cografi: Sehir, Bélgeler, Niifus Yogunlugu, iklim

Demografik: Yas, Aile Biiyiikligi, Gelir, Meslek, Egitim, Cinsiyet, Sosyal Sinif
Psikografik: Yasam Tarzi, Kisilik

Davranigsal: Tercihler, Kalite ve Hizmet Algisi, Satin Alma Egilimi, Kullanim Orani

o

o

o

o

o

Hedef Piyasa Segiminde Girisimci Bes Farkli Yaklagimla Karsilasir;
Tek Bir Piyasa Bolimiine Yogunlagma

Segimlik Uzmanlasma

Uriinde Uzmanlasma

Piyasada Uzmanlasma

Tim Piyasayl Kapsama

kendi

arlind

o

o

o

o

o

Konumlama (Positioning): Bir tirtiniin dogrudan dogruya rakip triinlere ve igletmenin

uriin konumu, misterinin belleginde rakip Uriinlere gére yaratilmak istenen deger veya

urettigi diger riinlere karsi imajinin gelistirilmesini ifade eder. Bagka bir anlatimla,

tanimlama seklindedir. Bu konuda izlenebilecek stratejiler sunlardir:
Uriiniin Miisteri Belleginde Rakiplere Gére Degerinin Belirlenmesi
Uriin Ozelligine Gore Konumlama

Kullanim Firsatlarina Gére Konumlama

Alici Siniflarina Gére Konumlama

Rakibe Gore Konumlama
Uriin Siniflarina Gére Konumlama
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Piyasa Arastirmasi
Girigimciler yatinm kararlarini kendi sezgilerine giivenerek verebilecekleri gibi piyasa
arastirmasi sonucunda elde ettikleri bilgileri kullanarak karar verme yéntemini de tercih
edebilirler.
Piyasa arastirmasi, is gevresinin ve piyasa giiglerinin genel olarak; miisterilerin,
rakiplerin, isletmenin bugiin nerede oldugunun anlasiimasi ve gelecekte nerede
olacaginin analiz edilmesidir.

isletmeyi kurmadan 6nce hazirlanacak is planinin bir 6gesi olarak piyasa aragtirma
stireci, isletmenin basarisi igin hayati 6nem tasimaktadir. Ciinkii bu sayede:

- isletmenin faaliyet gésterecegi sektdr ve alt sektér bilgisinden haberdar olmaniz,

« Kimlere satis yapabileceginizi (ya da hig kimseye satis yapamayacaginizi) gérmeniz,
+ Ulke ekonomisindeki yeri ve alt sektdrler agisindan pazarin biiyiikligiyle ilgili bil-

gi sahibi olmaniz,

- isletmenin mal ya da hizmeti sunacagi bblgedeki potansiyel talebin tiiketim egi-
limleriyle uyumiurolup olmadigini gérmeniz,

+ Rakipleriniz karsisindaki durumunuzu anlamaniz

mimkiin olabilecektir.

Piyasa Arastirmasinin Onemi

+ Amag: isletmenin Basarisi icin Hayati Onem Tasir
« Piyasa Arastirmasi Sayesinde:
Faaliyet Gosterilecek Sektor ve Alt Sektor Bilgisine Sahip Olmak
Satis Yapilabilecek Hedef Kitleyi Belirlemek
Ulke Ekonomisindeki Yeri ve Pazar Biyiikligiini Anlamak
Potansiyel Talebin Tiiketim Egilimleriyle Uyumunu Gérmek
Rakipler Karsisindaki Durumu Degerlendirmek
+ Girigimci igin Onemli Unsurlar:

o Bilginin Zamaninda Hazir Olmasi

o Bilginin Sistematik, Objektif ve Analiz Edilmis Olmasi

o

o

o

o

o
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Giivenilir bir piyasa aragtirmasi sonucu elde edilen geri bildirimi en iyi sekilde kulla-
nabilmeniz igin, bu aragtirma agagidaki 6zelliklere sahip olmalidir;

Kesin olmall, kritik kararlari desteklemeli.

Iyi bir zamanlamaya sahip olmali.

Kullanigh ve Uygulanabilir Olmali

Anlasilabilir ve Yorumlanabilir Olmali

Anlamli ve Strateji Gelistirmeye Katki Saglamal

o

o

o

o

o

Piyasa Arastirmasinin Asamalari

« ihtiyag Duyulan Bilgilerin Tespiti: Hedef Piyasa, Miisteri ihtiyaglari, Rakip Analizi

« ikincil Veri Kaynaklarinin Arastiriimas:: ikincil veri kaynaklari herhangi bir konuda
daha énceden toplanmig hazir veri kaynaklari olarak tanimlanabilir.

« Birincil Veri Kaynaklarinin Toplanmast: isletmelerin kendi kullanimlari igin topladiklar
verilere birincil veri kaynaklari adi verilir.

« Genis ¢apli piyasa arastirmalari (Syndicated): Bu tip veriler, belirli bir amagigin
toplanmak yerine, ihtiyag olabilecegi diistiniilerek toplanip, saklanir. Bunlara 6rnek
olarak pek gok iilkede oldugu gibi Tiirkiye'de de arastirma ve danismanlik hizmeti
veren igletmelerin topladigi veriler gosterilebilir.

« Ozellestirilmis (Customized) piyasa arastirmalari: Talep iizerine belli verilerin
toplanmasidir.

« Elde Edilen Verilerin Yorumlanmasi: Verilerin diizenlenerek is planimizi basariya
ulastiracak faydali bilgilere donustiriiimesi

Gerekli verilerin toplanmasinin ardindan bu verilerin kullanilabilir ve faydali bilgiye
donustiriilmesi gerekmektedir. Birincil ve ikincil veri kaynaklarinin derlenmesi ve
yorumlanmasi sonucunda;

* Misterilerin yogun oldugu bélgeler

« Demografik ozellikler (yas, cinsiyet, egitim diizeyi, gelir diizeyi vs)

+ Satin alma egilimi

* Miisterilerin hangi triin 6zelliklerine verdigi degerler gibi piyasa payimizi arttirmaya

yonelik gelistirecegimiz stratejide bize yol gosterici olabilecek bilgilere ulagiriz.
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Satis Ongpriisii
isletmenin faaliyet gosterdigi hedef piyasada belirli bir zaman iginde ne kadar mal veya
hizmet satabileceginin tahminine dayanir. Bu 6ngorii, mal ve hizmet cinsinden birim
miktari olarak yapilabilecegi gibi parasal olarak da degerlendirilebilirelir

Talep: Tiiketicilerin Satin Almay Planladiklari Miktar, Plan, Arzu ve Satin Alma Giicii

Satig Ongériisti Yéntemleri

« Niteliksel (Kalitatif): Uzman Goriisleri, Misteri ve Satis Elemani Geri Bildirimleri,
Deneysel Yontemler

 Avantaj: Soyut Faktorleri Ele Alir

« Dezavantaj: Subjektif ve Yanilma Riski Yiiksek

« Niceliksel (Kantitatif): Sayisal Veriler, Barkod, Satig Sonrasi Anketler, istatistiksel
Analizler

« Avantaj: Objektif Tahmin, Dogru Karar Alma

Fiyatlandirma ve Stratejiler

+ Konumlandirmaya Gore Fiyat: Uriin Kalitesi ve Hedef Pazar Belirler
« Fiyat-Talep iligkisi: Talebin Fiyat Esnekligi Belirlenmeli
o Esnek Talep — Fiyat Azalinca Talep Hizla Artar
o Esnek Olmayan Talep — Fiyat Azalinca Talep Kiigiik Oranda Artar

Diger Fiyatlandirma Yontemleri

o Maliyete Gére Fiyat: Maliyet + Kar Marji
o Gevresel Faktorlere Gore Fiyat: Yasal Diizenlemeler, Vergiler
o Rekabete Dayali Fiyat: Rakip Fiyatlarini Takip Etme, Onder isletme izleme

Son
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