Yonetim, Ekonomi, Edebiyat, JOMELIPS - Journal of Management

Review Article Islami ve Politik Bilimler Economics Literature Islamic and
Derleme Makale Dergisi,2(2): 126-144, Political Sciences
DOI:10.24013/jomelips.336771 31 Aralik/December, 2017 e-1SSN :2547-9512

NIV,
STy

54N

2008

e

0
2

Mavi Okyanus Stratejisi: Diinyadan ve Tiirkiye’den Ornekler

Yrd. Dog. Dr. Silleyman AGRAS

Diizce Universitesi, Akcakoca Turizm Isletmeciligi ve Otelcilik Yiiksekokulu, Turizm isletmeciligi ve

Otelcilik Béliimii, DUZCE, suleymanagras@duzce.edu.tr
Ars. Gor. Firat ATBAS

Diizce Universitesi, Akgakoca Turizm Isletmeciligi ve Otelcilik Yiiksekokulu, Turizm Isletmeciligi ve
Otelcilik Béliimii, DUZCEfiratatbas@duzce.edu.tr

Enes SEYBA

Diizce Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Turizm ve Otel Isletmeciligi ABD, DUZCE,

enesseyba@duzce.edu.tr

0z

Rekabet, giinimiiz ekonomik diizeninin dogasinm1 agiklamada tizerinde ¢ok¢a tartigilan konularin
merkezinde yer almaktadir. Rekabetin dogasi ise endiistri gevrelerinin &zelliklerine, firmalarin rekabetteki
tutumlarma, tlkelerin ekonomik kosullarma bagli olarak degismektedir. Rekabet yaklagimlardan biri de
rekabetin “anlamsiz” olarak goriilmesidir. Bu g¢alismada, rekabetin iginde ¢irpinan sirketlere rekabet iistii
avantajlar1 Ooneren ve rekabeti geride birakmay1 vurgulayan Mavi Okyanus Stratejisini (Blue Ocean Strategy)
strateji gelistirme paradoksu agisindan degerlendirmektir. Calismada ayrica Diinya ve Tirkiye Ornekleri

iizerinden Mavi Okyanus Stratejisi’nin 6rnekleri iizerinde durulmustur.

Anahtar Kelimeler: Mavi okyanus stratejisi, strateji, rekabet, Tiirkiye.

Blue Ocean Strategy: Cases From the World and Turkey

ABSTRACT

Competition is at the center of much debate on how to explain the nature of today's economic rules. The
nature of the competition varies depending on the characteristics of the industrial environment, the competitive
attitudes of the firms and the economic conditions of countries. One of the competitive approaches is to see
competition as "meaningless”. In this study, Blue Ocean Strategy (Blue Ocean Strategy), which proposes
competitive advantages to companies struggling in competition and emphasizes leaving behind competition, was
evaluated in terms of strategy development paradox. The study also was focused on examples of the blue ocean

strategy through examples from the world and Turkey.
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1. GIRIS

Birbiri ile rakip konumunda olan orgiitlerin benimsedigi ¢esitli rekabet stratejileri
vardir. Birgok orgiitiin faaliyetlerini “kizil okyanus” olarak ifade edilen yogun rekabetgi
pazarlarda siirdiirdiigii bilinen bir gergektir. Strateji alanina yaptiklari katki ile son yillarda
gindeme gelen W. Chan Kim ve Renee Mauborgne, sirketlerin birbirleri ile ayn1 pazar
kosullarinda sert rekabet¢i miicadelelere girismelerinin rakipler i¢in zararli sonuglari tizerinde
durmuslardir. Yazarlarin alternatif olarak gelistirdikleri “mavi okyanus stratejisi” literatiirde
biiyiik ilgi gormiistiir (Barutcu, 2014; Ergen, 2011; Motley, 2008; Naeem, 2016; Oztiirk,
2015; Savut, 2016).

Modern isletme stratejisi ve yonetimi gegmisinden bu yana, arastirma ve uygulama,
pazar rekabeti ve daha genis pazar pay1 kazanmaya odaklanmaktadir. Bununla birlikte, W.
Chan Kim ve Renee Mauborgne tarafindan mavi okyanus stratejisini kullanilarak is ortami
kizil okyanus ve mavi okyanus olarak ikiye ayrilmistir (Kim ve Mauborgne, 2005). Bu
kavramlar1 daha iyi anlamak igin, ayn1 av i¢in siirekli miicadele eden yirtici hayvanlara ev
sahipligi yapan bir okyanus disiiniilebilir. Avdan en biiyiik pay:r elde etmek igin gesitli
taktikler kullanilir ve zamanla av teknikleri gelistirilir. Tutarli ve siddetli rekabetten dolay1, bu
kizil okyanus olarak adlandiriimaktadir. Ote yandan, son zamanlarda bu yirticilardan biri veya
yeni bir yirtic1 tarafindan kesfedilen okyanusun belirli 6zel bir kismi mevcuttur. Okyanusun
bu boliimiinde bagka rakipler olmamak ile birlikte bolca av bulunmaktadir. Taktik gelistirmek
icin enerji harcamadan ve zihinsel faaliyetlerde bulunmadan ve diger avcilar ile miicadele
etmeden, yirtict sadece bu boliimdeki bulunan avin en ¢ogunu elde etmeye odaklanabilir. Bu
durum da Mavi Okyanus olarak isimlendirilmistir (Naeem, 2016). Mavi okyanus terimi derin,
genis ve heniiz kesfedilmemis bir alani anlatmak igin kullanilan bir terimdir(Kim ve
Mauborgne, 2005:106).

Bu calismanin amaci, rekabeti anlamsiz kilmak ve g¢ekismesiz pazar alanlari
olugturmak i¢in kullanilan mavi okyanus stratejisini Diinyadan ve Tiirkiye’den 6rnekler
vererek mavi okyanusu, strateji paradoksu kapsaminda incelemektir. Bu ¢alismada ele alinan
stratejik paradoks strateji gelistirmede yapisalc1 goriis (gevresel determinizim) ve yeniden
yapilandiric1 goristiir. Boylelikle, strateji gelistirmedeki iki yaklasimin, mavi ve kizil okyanus
stratejileri ile somutlastirilmasi, Diinya ve Tiirkiye 6rnekleri ile de belirginlestirilmesi ve bu

alandaki literatiire katki yapilmas1 amaglanmustir.
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2. MAVi OKYANUS STRATEJISI

Isletmelerin, kurulma amaci, genel olarak rekabet {istiinliigii saglamak, etkin, karli ve
verimli bir sekilde varligin1 devam ettirmektir. Rekabet tistiinliigii saglamak isteyen isletmeler
cogu zaman rakipleri ile fiyat, kalite hiz, maliyet gibi agilardan yogun bir miicadele igine
girmektedirler. Bu miicadelede tiim rakipler birbirleriyle adeta kizil bir okyanusu andiran bir
asir1 rekabet ortaminda farkli oranda kayiplarla faaliyetlerini siirdiiriirler. Bu ¢ekismeli ve
asir1 rekabet ortamini tanimlamak igin kizil okyanus terimi kullanilmaktadir. Buna karsin son
donemde mevcut rekabetci ¢ekismelerin disina ¢ikmay1 ve rekabeti anlamsiz hale getirmeyi

ifade eden mavi okyanus stratejisi terimi kullanilmastir.

Mavi okyanuslar, giinimiizde heniiz ortaya c¢ikmamis endistrileri, yani rekabet
nedeniyle heniiz kesfedilmemis pazarlar1 ifade etmektedir. Rakiplerle savasmak yerine yeni
talepler bulunan mavi okyanuslarda hem karli hem de hizli biiyiime igin genis bir firsat
mevcuttur (Barutgu, 2014:43). Mavi okyanus stratejisini izleyen firmalar rakiplerine karsi
savunmaci hamleler i¢inde bulunmak yerine rekabeti anlamsiz hale getiren aksiyonlarla

kendileri ve miisterileri igin yeni is alanlar1 agmakla ilgilenirler (Bekmezci, 2013:310).

Mavi okyanus stratejisi, pazarlamacilarin yillardir pesinde olduklart {riin
farklilagtirma, pazar boliimlendirme, konumlandirma gibi konseptlerle rakiplerden korunmay1
ve fiyat rekabetinin yasandigi kizil okyanuslardan uzaklasmay1 ifade etmektedir. Bu strateji
sirketlere sihirli bir formiil sunmamakla birlikte mavi okyanusa giden yolun, miisterinin neyi
sevdigini, neden hoslandigini ve neden hoslanmadigini iyi anlamayi, giiclii sezgileri, agik
fikirliligi, yenilikgilige acik olmay1 gerektirdigi ifade edilmektedir (Motley, 2008).

Mavi okyanus stratejisi ayn1 zamanda degisiklige ugratilmig bir stratejidir ve diisiik
maliyetin 6nemine dikkat ¢cekmektedir. Bu strateji tiiketiciler i¢in iiriin ¢esitliligine ve pazar
siirhiliklarina radikal bir ¢6ziim 6nermektedir. Bu stratejiye gore sirketler, hizmet standardini
ortalamadan daha yiiksege ulastirmali ve rakip firmalardan daha yiiksek imkanlar
saglamalidir. Mavi okyanus stratejisi, firmalarin, stratejilerinin bulundugu ¢evre tarafindan
belirlenmesi  yerine c¢evrelerini  belirleyecek kabiliyette bir strateji gelistirmelerini
onermektedir (Kalkan, 2009,11-12). Bu stratejinin mimarlar1 olan Kim ve Mauborgne (2005),
cesitli organizasyonlarin ve mavi okyanuslarin verilerini, son bir yiiz yil i¢inde, tartisiimaz

piyasa alanlarin1 yakalama fikrini kanitlamak i¢in analiz etmislerdir. Yazarlar, mavi okyanus
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pazarlarinin/iiriinlerinin, belirli  bir alanda mevcut teknolojilerin  kullanilmas1 veya

degistirilmesi ile ortaya ¢iktigini belirtmislerdir.

Isletmelerin rekabetci davranislarinin  geleneksel olarak dért kategoride ele
alinabilecegi belirtilmistir. Buna gore isletmeler, isbirlikgi, tepkisel, saldirgan ve savunmaci
olmak tizere rakiplerine kars1 farkli rekabetci pozisyonlar alabilmektedirler (Miles ve Snow,
1978). Mavi okyanus stratejisi ise geleneksel rekabet anlayisi yerine yeni bir yaklasim
sunmaktadir. Mavi okyanus stratejisine gore acimasiz rekabetten kurtulmanin ve rekabet
istiinliiglint siirdiirmenin yolu yeni deger kavramlar1 olusturarak miisteri degerinin yeniden

tanimlanmasindan gegmektedir (Yigit, 2015).

Mavi okyanus stratejisini zorunlu kilan bazi itici gii¢ler vardir. Bunlardan biri
teknolojik ilerlemelerin sanayide verimlilik artisina neden olarak piyasaya eskiye gore daha
fazla iiriin ve hizmet sunma imkan1 vermesidir. Sonugta bir¢ok sanayide arz, talebi gegerek
bolluk ekonomisini ortaya cikarmustir. Ikinci olarak, kiiresellesme ile birlikte sinirlar ve
bolgeler arasindaki ticaret engelleri ortadan kalkmasi, iiriin bilgisi alma ve iletisim olanaklari
artmasi, kiiresel triinlerin siirekli olarak bulunmasi ve uygun fiyata satin alinabilir olmasidir

(Taskin, 2010:41-42).

Kimi zaman kizil okyanus ile mavi okyanus ayrimi yapmak oldukga giigtiir. Mavi
okyanusta oldugunuzu diisiindiigiiniiz bir anda kendinizi kizil bir okyanusun ig¢inde bulmaniz
olasilik dahilindedir. Bu yilizden basarili olmak isteyen bir isletme igin asil gerekli olan
gercekte nerede oldugunu bilmesi ve buna gére bir yol haritas: belirlemesidir (Oztiirk, 2015).

Mavi okyanuslara kars1 kizil okyanuslar ise, bugiin varligin siirdiiren tim sektorleri
ifade etmektedir. Kizil okyanuslarda sektor sinirlart tamimlanmis ve kabul edilmistir ve
oyunun rekabet kurallart belirlenmistir. Mavi okyanuslarda talep, savasilip kazanilma yerine
olusturulur. Hem karli hem de hizli olan genis bir biiylime firsati vardir. Mavi okyanuslar,
genellikle kizil bir okyanusun iginden olusturulur. Mevcut rekabetin veya talebin olmadig: bir
pazar alaninin olusturulmasimi tanimlamak i¢in “Mavi Okyanus” kavrami kullanilmustir.
Teknolojik yenilikler basarili bir mavi okyanus girisimine her zaman katkida bulunan
faktorler olmasa da maliyet farklilastirmasi ve maliyetin diisiirilmesinde teknolojik

yeniliklerin 6nemli etkileri bulunmaktadir (Kim ve Mauborgne, 2004:164-165).
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Tablo 1. Kiz1l Okyanus ve Mavi Okyanus Karsilastirmasi

MAVI OKYANUS KIZIL OKYANUS
STRATEJISI STRATEJISI

Rekabetin olmadigi pazar alani olustur. Mevcut pazar diizleminde rekabet et.

Rekabeti konu dis1 birak. Rekabeti yen.

Yeni talep olustur ve ele gegir. Mevcut talepten faydalan.

Deger/maliyet ddiinlesimini kir. Deger/maliyet ddiinlesimi yap.

Bir sirketin etkinliklerinin tiim sistemi Bir sirketin etkinliklerinin tiim sistemi
farklilastirma veya diisiik maliyet takibi i¢inde| farklilastirma veya diisiik maliyet konusundaki
ayni hizaya koy. stratejik tercihiyle ayn1 hizaya koy.

Kaynak: Kim ve Mauborgne, 2005.

Rekabetci bir ekonomide kizil okyanus, sinirli sayida miisteriden veya hedef pazardan
daha fazla pazar pay1 ve miisteri sayis1 elde etmek i¢in savasan rakiplerin bir numarasi olan
bir pazardir. Buradaki temel fikir, pazarn biiyik bolimiinii kazanmaktir. Mavi okyanus,
dogrudan rakipleri bulunmayan ve daha fazla gelir vaat eden nispeten genis bir miisteri
tabanina sahip tek bir aktor tarafindan tespit edilip fethedilen engelin olmadig: bir pazar
alanini ifade etmektedir (Naeem, 2016). Yeni bir pazar alan1 olusturulmasi, sirkete bir siire
tadin1 ¢ikarabilecekleri bir dogal monopol pozisyonu sagliyor. Bu stratejinin yeniden
yapilanma alanin1 temsil eder; yani sirketler, endiistrilerin sinirlarini degistirebilirler. Bununla
birlikte, Mavi okyanus stratejisi, sirketleri uzun vadede etkilenebilecekleri igin tekelci
davranmaya tesvik etmiyor. Aymi sekilde, sirketler, yiiksek miktarda miisteriyi hizla
kazanmak ve kendileri i¢in 6nemli bir rekabet avantaji saglamak icin fiyat stratejilerini

stratejik bir tarzda belirlemelidirler (Kim ve Mauborgne, 2004).

Kizil okyanus stratejisinden mavi okyanus stratejisine gegisi tanimlamak paradoksal
bir durumdur. Rakiplerin oldugu her ortamda savas kurallar1 gegerlidir ve strateji, belirli bir
bolgeyl o bolge i¢in savasanlarin paylasmasi olarak belirlenmektedir. Mavi okyanus
stratejisinde ise mevcut topragl paylasmak yerine yeni topraklarin bulunmasi gerekmektedir.
Bu durumda kizil okyanusta kalanlarin basarili olmak i¢in mutlaka diismanini yenmek
zorunda oldugu aciktir. Mavi okyanusta iizerinde durulmasi gereken nokta rekabetin olmadigi
ya da yok denecek kadar az oldugu mavi okyanuslar1 kesfederek onlarin mavi kalmasini

saglamaktir(Kim ve Mauborgne, 2014,185-186).
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Mavi okyanus stratejisi’nin Kilit tarafi, “Degerde Yenilik¢ilik” yapmaktir. Mavi
Okyanus’ta bir sirket, ayn1 anda hem alict ve hem de satict sirket igin deger iireterck ve
degerde yenilik yaparak satista basariy1 yakalayabilir. Mavi okyanus stratejisinde isletmelerin,
rekabette {istiin gelebilmek igin birbirleri ile rekabet etmeyi birakmalar1 gerekmektedir. Mavi
okyanus stratejisi her ne kadar yeni goziikiiyorsa da uygulamasi ¢ok uzun zamandan beri
mevcuttur. Yiiz yil 6nce bugiin mevcut olan sanayi alanlarindan birgogu mevcut degildi.
Otomobil, miizik kayitlari, havacilik, petrol, kimya, saglik, kisisel bakim ve yonetim
danigmanlig1 gibi birgok alan o déonemde mevcut degildi veya yeni baslamaktaydi. Otuz yil
once ise cep telefonlari, indirimli zincir magazalar, elektrik tiretmek i¢in dogal gaz kullanan
fabrikalar, bio-teknoloji, kapidan kapiya hizli kargo génderimi ve ev sinemasi heniiz ortaya
cikmamisti (Taskin, 2010:41-42). Siiphesiz yakin gelecekte de bugiin var olmayan birgok is
kolu ortaya ¢ikacaktir. Bu is kollarinin ortaya ¢ikmasi, bazi isletmelerin mevcut rekabet
miicadelelerinden siyrilarak yeni pazarlar olusturmalari ile diger bir ifade ile mavi okyanus

stratejisi ile belirecektir.

Mavi okyanus stratejisi, tercih edilmesi gereken bir strateji olarak konumlandirilmis
ise de, kizil okyanusta bulunan ¢ok sayidaki Orgiitii aciklamak zorlagsmaktadir. Kim ve
digerleri (2004) 108 yeni kurulan sirkete yonelik yaptiklar1 ¢alismada bu sirketlerin %
84’linilin kendilerini kizil okyanuslarinda ¢ok daha rahat hissettiklerini, yalnizca %14 {iniin

yeni pazar ve endiistri olugturma cabasi i¢inde olduklarini ifade etmektedirler.

Kiyan ve Ozer (2011:107-108) calismalarinda rekabetten uzak durmak igin
isletmelerin, tiiketicilere yeni deger sunma firsat1 verebilecek olan yeni pazar alanlari
olugturmalar1 gerektigini belirtmiglerdir. Bunun yaninda, yeni pazarlarin nasil olusturulacagini
miisterilerin genellikle hayal edememelerinden dolay1, yeni pazar olusturmada miisteri odakli
olmanin neredeyse hi¢ faydasi bulunmamaktadir. Bu nedenle de, yeni bir pazar
olusturabilmek i¢in, bir pazardaki miisterilerden daha ¢ok miisteri olmayanlara bakmak
gerekmektedir. Yeni pazar olusturabilmenin en temel prensibi, rekabetin disina ¢ikmak ve
pazarin smirlarini yeniden yapilandirmaktir. Bu yaklasim stratejik yonetimdeki firsatlarin
takip edilmesi, isletmenin giiglii yonlerini kullanarak bu firsatlar: etkinlikle degerlendirmesini
esas alan Firsat Yaklagimi ile ortiismektedir. Kalkan ve Alparslan (2009) mavi okyanus

stratejisinin temel prensiplerini su sekilde siralamiglardir:
o Pazar siirlarinin yeniden yapilandirilmasi,

o Biiyiik resme odaklanilmast,
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o Mevcut talebin Gtesine erisilebilmesi,

o Dogru stratejik dizilimin yapilmasi,

o Orgiitsel engellerin iistesinden gelinilmesi ve
o Stratejinin yapilandirilmasi

Mavi okyanus stratejisi deger odakli yenilik yapma yaklasimi ile es anlamli olarak da
kullanilmaktadir. Isletmelerin yenilik yapmas1 i¢in yenilik temelli bir yapiya kavusturulmasi
gerekmektedir. Altuntug’a gore (2007: 24-26) isletmelerde yenilik¢ilik siirecinin Orgiit
kiiltiiriiniin en temel bileseni olmasi i¢in yonetim anlayisinin ve orgiit kiiltiiriiniin yenilige
firsat vermesi gerekmektedir. Bdylesi bir kiiltiirii olusturan unsurlar ise kisaca asagida yer

almaktadir:

o Degisime kars1 olusturulacak politikalara ve alinacak Kkararlara

calisanlarin katilimini saglamak,
o Yeni fikirleri tesvik etmek ve basarisizliklar tolere etmek,

. Yonetenler ve yonetilenler arasindaki ve ¢alisanlarin kendi aralarindaki

paylagimlart kolaylastirmak,
o En ufak basarilar1 dahi 6nemseyerek takdir etmek,

o Kisisel yetenek ve yenilikgilikte belirlenen hedeflere yonlendirilmesine

katkida bulunmak.

Mavi okyanus stratejisinin avantajlari ile birlikte bu stratejiye yoneltilen elestiriler de
bulunmaktadir. Bu elestirilerin ortak noktasi ise mavi okyanus stratejisinin siirdiirtilebilirligi
ile ilgilidir. Mavi okyanus stratejisi ayrica her ne kadar deger yenilemeyi, mevcut pazar
alanindaki yeniliklerin 6niine gegmek icin bir yol olarak goriilse de strateji, uygulama,
yonetim ve insan boyutlar1 agilarindan da elestirilmektedir. Ciinkii mavi okyanuslarda
rekabetin “anlamsiz” oldugu diisiincesi genel yenilik yaklasimi ve endiistrinin rekabet dogasi
ile ortismemektedir. Farklilagsma ile elde edilen dstiinliik gegici olacak ve kesfedilen mavi
okyanusun dinginligi zaman iginde rakiplerin de bu alana yonelmesi ile bozulacaktir. Her
firmanin farklilagma stratejisine yonelmesi endiistrinin genel deger egrisini degistirecek kimi
rekabetci faktorler zaman iginde kaybolacak, firmalar tarafindan iiretilen ve pazarda kabul
goren yeni rekabetgi faktorler zaman ig¢inde endiistrinin genel deger egrisini olusturacaktir. Bu

haliyle olusturulan her mavi okyanus zaman iginde ister istemez kizila doniisecektir.
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Dolayisiyla mavi okyanuslar ancak gecici istiinliik alanlar1 olarak goriilmektedir (Giines,
2011).

Mavi okyanus ve kizil okyanus stratejilerinin dayandiklar1 stratejik iki paradoks
bulunmaktadir. Bu iki paradoks orgiitlerin g¢evreleri ile olan iligkilerinin yonetilmesi ile
ilgilidir. Orgiit ¢evre iliskilerindeki iki paradigma &rgiitler mi ¢evrelerini sekillendirir, yoksa
cevre mi orgiitlerin yapisini ve stratejisini belirler sorusu ile 6zetlenebilir. Ulgen ve Mirze
(2010)’ye gore orgiitler gevrelerine karst uyumcul (reaktif) veya belirleyici (proaktif) sekilde
davranabilirler. Uyumcul yaklasim g¢evrenin orgiitleri yapilandirdigi (¢evresel determinizm),

orgiitiin ¢evreyi etkilemesi ise yeniden yapilandirici goriis olarak ele alinmaktadir.
2.1. Yapisalc1 Goriis (Cevresel Determinizm)

Mavi okyanus stratejisi hi¢bir rakibin olmadigi bir yerde is yapmak hakkindadir.
Mevcut toprak pargasini bolmekle degil yeni bir toprak olusturmak ile ilgilidir. Dolayisiyla,
kizil okyanuslara odaklanmak savasin kisitlayici Kilit unsurlarin1 kabul etmek anlamina
gelmektedir. Kizil okyanuslarda, rekabet etmeye zorlanan firmalarin iginde bulundugu sektor
yapisalct goriig veya gevresel determinizm goriisiine dayanmaktadir. Bu goriise gore sirketler
ve yoneticiler kendilerinden ¢ok ekonomik kuvvetlerin insafina kalmistir (Kim ve
Mauborgne, 2004:181). Yapisalet goriis, endiistriyel organizasyon ekonomisine
dayanmaktadir. Endiistriyel organizasyon analiz modeli, pazar yapisindan davranig ve
performansa dogru bir nedensel akisi ileri siiren bir yapi-davranig-performans paradigmasi
onermektedir. Arz ve talep sartlarmin olusturdugu pazar yapisi, saticilarin ve alicilarin
davramisini sekillendirmektedir. Bu da yeri gelince son performansi belirlemektedir. Sistem
genelindeki degisiklikleri, temel ekonomik kosullardaki koklii degisiklikler ve biiyiik
teknolojik buluslar gibi pazar yapisinin disindaki faktorler tesvik etmektedir (Savut,2016).

2.2. Yeniden Yapilandiric1 Goriis

Mavi okyanuslarda ise yeniden yapilandirict goriis hakimdir. Bu goriis, pazar sinirlart
ve sektdr oyuncularmin eylem ve inanglarini yeniden yapilandirilabilecegine dair diinya
goriisiine dayanmaktadir (Kim ve Mauborgne, 2004:181). Yeniden yapilandirmaci goriis, yeni
biliyiime teorisinin {stiine kurulan yeniden yapilandirmaci goriis, sirketin i¢ kaynakli
biiyiimesini gergeklestirme siirecinde bilgilerin ve diisiincelerin nasil kullanildigin1 ortaya
koymaktadir. Ozellikle, mevcut verilerde ve pazar &gelerinde tamamen yeni bir sekilde
biligsel yeniden yapilandirma gergeklestirilerek, siirecinin herhangi bir organizasyonda

herhangi bir zamanda meydana gelebilecegini ileri siirmektedir (Savut,2016). Ornegin sahip
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oldugu yeniden yapilandirmact Mavi okyanus stratejisi sayesinde Dubai, attigi adimlarla
bugiine kadar tarihte esi benzeri goriilmemis derecede karli bir biiyiime siireci yakalamustir.
Dubai’nin bugiinkii basarisinin 30 y1l 6ncesinde hayali miimkiin degil idi. Amansiz ¢ollerinde
beton yapilar neredeyse hi¢ mecvut degil idi. Is imkanlar1 yetersiz ve saglik hizmetleri cok
koti idi. Fakat emirligin liderlerinin stratejik kararlar1 sayesinde Dubai, yapisal
dezavantajlarinin tistesinden gelmeyi bilmistir. Politik ¢alkantili bir bolgede bir istikrar adasi
olmustur. Bugiin gelirlerinin sadece % 5 petrol ve dogal gazdan gelmektedir. On yil 6nce bu
oran % 30 idi. Gergekten de Dubali, diinyada turist ve is diinyasinin ilk gidecegi bir yer olarak
ortaya ¢ikmis ve hidrokarbon sektoriiniin disinda kalmis kiiresel ekonomi ile giiclii bir
biitiinlesmeyi basarmis tek Arap ekonomisidir (Kalkan ve Alparslan, 2009:5). Bu 6rnek Mavi
Okyanus Stratejisi’nin yalnizca isletmeler degil, ayn1 zamanda destinasyonlar agisindan da

uygulanabilecek bir strateji oldugunu gostermektedir.
2.3. Mavi Okyanus Stratejisi: Diinya Ornekleri

Mavi ve kizil okyanus stratejilerinin, diinya ekonomisi ve iilkemiz ekonomisi
acilarindan ornekler ile degerlendirmek miimkiindiir. Burada bu 6rneklerden bazilarina yer

verilecektir.

Ford T Modeli: Pahali, likks otomobiller o donemin bozuk ve ¢amurlu yollarinda ¢ok
sorun ¢ikarmaktaydi. Bu da atli arabalarin tercih edilmesine neden olmaktaydi. Ford, Model T
otomobiliyle “mavi” bir okyanus stratejisi uygulamistir. Model T tek renk segenegi (siyah) ve
cok az ekstra opsiyonla iretilmekte ve fiyat1 da siirekli asagi gekilmekteydi. Giinliik
kullanima uygun, giivenilir ve dayanikliydi. Zor yol kosullarina yanit verebilen bir aracti.
Ford’un 1908’de %9 olan pazar payr 1921°de %61’e ¢ikmisti. Ford o donem devrim
niteliginde olan iiretim hattinda da onemli diizenlemeler yapmistir. Endiistri normu 21 giin
iken bir otomobili 4 giinde liretmeye baslamistir. Maliyetlerin kayda deger oranda azalmasini
saglanmigtir. Ford maliyet kisip pazar payini artirma konusunda da biiyiik benzerlikler
gostermektedir (Capital, 2005).

Sar1 Kuyruk: 2000'lerin basi, Amerikalilarin saraba ilgisinin arttigi bir donemdir,
ancak yillanmis, belli bir bilgi ve deneyim gerektiren sofistike Fransiz ve Italyan saraplari
ortalama Amerikalilarin goziinii korkutmaktaydi. Avustralyali Sar1 Kuyruk (Yellow Tail)
Amerikalilara tam istediklerini vermistir: Rahat igilebilen, aromatik, gosteristen uzak ve basit
iceceklerden hoslanan Amerikalilara ucuz, ancak fiyatina gore kaliteli bir sarap. Sar1 Kuyruk

(Yellow Tail) markasi piyasada 6 dolara satilmaktaydi ve Amerikan markalarin 8.99 veya
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10.99 dolara sattig1 saraplara gore daha basariliydi. Miisteriyi ¢eken basit ve sempatik bir
etiket, kanguruyu andiran bir logo, iyi bir dagitim ve paketleme agiyla Sar1 Kuyruk(Yellow

Tail) hizla sarap kiiltiirine yeni 1sinan Amerikalilarin begenisini kazanmistir (Diinya, 2010).

Joint Strike: The Joint Strike Fighter Programi, savunma sanayine yonelik savas
ucaklar1 yapan bir organizasyondur. Bu organizasyon, “Kizil okyanus” sirketlerinin tam
tersini yapanlardadir. Geleneksel sirketlerde segmentasyon ayrimi ile {iriin ve hizmetler i¢in
kiigiik pazarlar olusturulur. Fakat “mavilesenler”, segmentlere ayrilmig pazarlar igin
ortaklastirilmis stratejiler gelistirirler. Boylece, degisik segmentteki miisteriler i¢in daha genis
bir talep olusturulu ve kar elde edilir. The Joint Strike Fighter da bunu yapmistir. Donanma,
hava kuvvetleri ve kara kuvvetlerinin de kullanabilecegi savas ucgaklar1 gelistirmeyi
basarmistir. Isin sirr1 ise “miisteriler ne ister” ve “onlar1 nasil ayrrabiliriz” sorularinin

yanitlarinda gizlidir (Capital,2005).

Lufthansa Airlines — Shop & Miles: Lufthansa Airlines, “Shop & Miles — Ugarken
Kazanin” sistemini diinyada ilk uygulayan sirkettir. Sirket, kendisiyle u¢gmay1 tercih eden
sirketlere puan kazandiran ve bu puanlarla sonraki uguslarda indirim saglatan bu sistemle
Rekabet Ustiinliigiinii elde etmistir (FMA Akademi, 2016).

2.4. Kazil Okyanus Stratejisi: Diinya Ornekleri

P&G: Protecter&Gamble Sirketi, kisisel bakim ve giizellik {irtinleri(26.3Milyar$),
saglhik drlinleri(16.7Milyar$) ve ev bakimi iirlinleri(37.3Milyar$) gibi bir pazarda iiretim
yapan bir firmadir. Diinya tiiketicilerinin yasamlarini iyilestirecek yiiksek Kalite ve degerde
markali iriinler ve hizmetler sunan P&G, siirdiirebilirlik hedeflerinin  ¢ercevesini
genislestirmistir. 80’nin tizerinde faaliyet gosteren P&G, fabrikalarinda %100 geri doniisiimli
veya yenilebilir hammadde kullanimi1 konusunda 6nemli adimlar atmaktadir. Yeni uzun vadeli
hedefler dogrultusunda 10’ar yillik hedeflerer belirlenmtektedir. 2020 yilina yoénelik yeni
hedeflerine diizenli depolama alanlarina yollanan firetim ve tiiketim kaynakli atiklarin
sifirlanmasi ve kaynaklari en etkin bicimde kullanarak tiiketicileri memnun edecek iiriinlerin

tasarlanmasi konusunda da yeni maddeler eklemistir (P&G,2016).

Samsung: Samsung tiim telefon pazarinin 4/1’ine sahip goriinebilir ancak kan
kaybettigi noktalar da mevcutturl. Android ile biitiinlesik olmasi belli bir sikint1 olustururken
Samsung’un yiiksek sinif modellerinin maliyeti sirf Apple ile yarisabilmek adina artmaktadir.
Artik 0 bildigimiz ekonomik cihazlarin yerini dev ve pahali cihazlar almaktadir. Bu durum

tiketicinin ¢ok tasvip ettigi bir sey degildir. Sadece Note 5ve S6 Edge+ ile S4 ve S4
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Zoom arasindaki ugurumlara bakmak yeterlidir. Bu noktada Samsung Apple ile aradaki fark:
acmaya calisirken, kendi tiiketicisiyle de arasina mesafeler koymaktadir. Artik tiiketiciler
akilli telefon alirken uzun uzun listelere girip hangi telefonun ne o&zelligi var diye
aligveriglerini detaylandirmiyorlar. Marka kavrami daha one ¢ikmaktadir. Samsung’un marka
kavramini giincel tutabilmek igin harcadigi her kurus, telefon maliyetlerine yansimakta ve
dogal olarak pahali iiriinlerle karsilasmaya devam edilmektedir. Ote yandan 2015 yilinin
3’lincii ¢eyreginde pazara siiriilen Samsung cihaz sayis1 84.5 milyondur. Bir dnceki ¢eyrekte
bu rakam 73.2 milyon olarak hesaplanmistir. 2015 yilinin son c¢eyregini karla kapatmak

isteyen Samsung, pazarda talep olusturmaya ¢alismaktadir (Ezgimen, 2015).

Volvo Cars: Volvo Cars’in yeni XC90’1, Amerikan Otoyol Giivenligi I¢in Sigorta
Enstitiisii (IIHS) tarafindan Top Safety Pick+ derecesiyle ddiillendirilmistir. Volvo Cars,
Goteborg Giivenlik Merkezi Direktorti Cecilia Larsson, “IIHS nin bagimsiz test sonuglar1 bir
kez daha gosteriyor Ki, Volvo Cars’ta gergeklestirdiklerimizle otomobil giivenligini yeni bir
boyuta tasimis durumda oldugunu ifade etmistir. Giivenligin standart oldugu IIHS carpigsma
dayanikliligi kategorisinde ufak carpisma, orta diizey g¢arpisma, yan ve cgati giicii, On
sinirlamalar ve koltuklarla ilgili testler yer almaktadir. Volvo XC90, tiim bu testlerden en
yiiksek skorlari almig ve tim yeni Volvo otomobillerde bulunan City Safety- Sehirde
Giivenlik Sistemi sayesinde onden g¢arpmayi engelleme testinde “superior” skorunu elde
etmistir. Onden ¢arpmay1 engellemede alman bu “superior” skoru, XC90’1 standart ekipmanla
“2015 Top Safety Pick™ 6diiliinii alan birkag otomobilden biri yapmustir (Volvocars,2015).

Tablo 2: Yeniden Yapilandirma ve Cevresel Determinizm Stratejisi Uygulayan

Sirketler:Diinya Ornekleri

Yeniden Yapilandirmaci Cevresel Determinizm
Yaklasim Yaklasimi
Ford T Modeli: O dénemde ABD’de P&G: P&G fabrikalarinda geri

yollarin ¢amurlu ve bozuk olmasi at arabalarim
tercih ettiriyordu. Ford T Modeli ile daha dayanikli,
giivenilir ve maliyeti uygun arag iiretildi ve pazar
pay1 %61’ e ¢gikartild.

donigimli  ve yenilenebilir ham madde
kullanarak uzun vadeli hedeseri dogrultusunda

iretim ve tiketim kaynakli  atiklarin
stfirlanmast i¢in strateji gelistirerek sektordeki
rekabet ortaminda Onemli bir avantaj
saglamustir.

Sarn  Kuyruk: 2000’1i yillarin  baginda
kaliteli Fransiz ve Italyan saraplarma kars: iiretilen
sar1 kuyruk sarabi, hem aromatik ve kaliteli hem de
fiyat1 diger saraplara oranla ucuz olmasi sebebiyle
sarabi oldukga ¢ekici kilmistir.

Samsung: Tiketicilerin artik diriin
ozellikleri diginda markaya onem verdikleri
anlagilmig ve Samsung sirketi tanitima,
reklama c¢ok ciddi meblaglar harcayip bunu
tilketiciye yansitarak rekabette ciddi yaralar
almustir.
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Joint  Srike:  Degisik  segmentteki Volvo Cars: Volvo Cars, otomobil
miigterilerin taleplerine cevap vererek donanma, | giivenliginde 6nemli adimlar atmigtir. “XC90”
hava kuvvetleri ve kara kuvvetlerinin de | modelini ¢ikaran Volvo, 2015 Top Safety Pick
kullanabilecegi savas ucaklar1 gelistirmeyi basardi. | 6diiliinii alarak rakiplerinden bir adim 6ne
gegmistir.

Lufthansa Airlines — Shop & Miles:
“Ugarken Kazanin” sistemini diinyada ilk uygulayan
sirkettir. Sirket, Kkendisiyle u¢may1 tercih eden
sirketlere puan kazandiran ve bu puanlarla sonraki
uguslarda indirim saglatan bu sistemle bir ilk yapip
pazarda tstiinliik saglamustir.

Tablo 2’de yeniden yapilandirici strateji uygulayan mavi okyanus sirketleri ve gevresel
determinizm stratejisi uygulayan Kizil okyanus sirketleri yer almaktadir. Ford T Modeli; ilk
dayanikli, giivenilir ve maliyetli arabay1 tireterek, Sar1 Kuyruk; ABD’de ilk Kaliteli ve ucuz
sarab1 ireterek, John Strike; farkli segmentteki miisteri grubunu ele alip savas ugaklar
tireterek, Lufhansa Airlines; diinyada ilk olarak “ucarken kazan” sistemini uygulayarak
yeniden yapilandirict stratejiyi 6ziimseyip kendi mavi okyanuslarint olusturmuslardir. P&G;
tiretimde geri donitisiimlii ham madde kullanip iiretim ve tikketim bazli atiklarin sifirlanmasi
icin strateji gelistirerek, Samsung; tanitim ve reklam igin strateji gelistirerek, Volvo Cars;
otomobil giivenligi i¢in strateji gelistirerek ¢evresel determinizm stratejisini 6ziimseyip i¢inde

bulunduklar1 Kizil okyanusun kanli rekabetinde hayatta kalmaya devam etmektedirler.
2.5. Mavi Okyanus Stratejisi: Tiirkiye Ornekleri

Torku-Konya Seker: Konya Seker, iriinlerinde glikoz surubununun yerine seker
pancart kullanarak iiriinlerini tiretmeyi bagarmigtir. Ayn1 zamanda seker iiretmenin yaninda,
Torku markasiyla unlu mamiiller, sekerleme, c¢ikolata, siit, igecekler, et friinleri, yag,
dondurulmus iriinler, sirke ve sos iriinleri kapsaminda iiretim saglamistir. Konya Seker
modelinin, bir yandan tarladaki tiretim potansiyelini harekete gecirdigi goriilmektedir.
Ureticinin ekonomik degeri daha yiiksek iiriinler iiretmesini sagladig: 6te yandan da tarladan
rafa kadar kurulan sistem sayesinde tarimsal iiretim iizerinden Olusan katma degerin {ireticiye
intikal etmesini ve tarim kesiminin artan refahtan daha ¢ok pay almasini gergeklestirilmesinde

onemli katki sagladigr goriilmistiir (Gorez, 2014).

Fresa Dogal Maden Sulari: Giresun’da 1997 yilinda maden suyu pazarina giren
Fresa, Tirkiye’de ilk meyveli maden suyu iireten firma olmustur. Sodanin 0 acimsi tadin
degistirerek rahatca igilebilen ve ayn1 zamanda serinletici 6zelligi bulunan meyveli maden

suyunu 15 milyon sise ile satisa koymustur. Adet bazinda %222 oraninda bir artig yasanarak
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Fresa, saatte 165 bin adet sise maden suyu tretir konumuna ulasmistir. Fresa soda pazarini
meyveli soda iireterek genisleterek rakiplerine kars1 dnemli bir iistiinliik elde etmistir (Ulgen
ve Mirze, 2010 ve Radikal, 2009).

Agaoglu Sirketler Grubu: Agaoglu Sirketler Grubu, 2001 ekonomik kriz zamaninda
fiyatlar1 diisen arsalar1 satin alarak yatirimlarimi yapmustir. Boylelikle, Kriz zamaninda hem
kar elde edilmis hem de yatirrm yapmaya devam edilmistir. Sirketin 2016’ ya kadar insaattan
yaklasik 22 milyar dolar olmasi ciro elde etmesi beklenmektedir. Sirketin bu basarisinin, Kriz
zamanlarinda bile akilli ve cesur yatirnmlar yapilmasindan kaynaklandigi anlasilmistir

(Patronlar Diinyasi, 2012).

Garanti Bankasi: Minibank, Gani Gani ve Expatbanking adiyla ii¢ iiriin
gelistirilmistir. Minibank’ta ¢ocuklara, GaniGani’de KOBI’lere, Expatbanking’de ise
Tiirkiye’de yasayan yabancilari hedeflenmistir. Rakiplerinden farkli alandaki bir biiyiime
potansiyelini degerlendirip, yeni miisteri edinmeyi basarmistirlar. Kasim 2004 itibariyla, Mini
Bank’taki miisteri sayist 42 bin gibi 6nemli bir diizeye ulasmistir. Bu hesaplardaki yatirim
hacmi ise 40 trilyon TL olarak hesaplanmistir. Gegen yilin ayni donemine gore iiye
sayisindaki %100’e varan artis, Garanti’nin “mavi” stratejisini de agik¢a gostermektedir.
KOBI’lere yonelik finans ve muhasebe yonetim paketi de iceren Gani Gani’de ise satis sayisi
17 bini bulmustur. Bu sirketlerden 1500’4 Garanti’'nin misterisi haline gelmistir
(Capital,2005).

TUKAS: Sirkette biiyiik bir degisim yasanarak, yonetimdeki yeniden yapilanmayla
birlikte iriin ¢esidi artmakta, farkli Giriinler gelistirilmektedir. Pazara sundugu “Beyaz damla
cikolatalt meyve aromali pudingler” ve “katkisiz ketcap ve katkisiz mayonez” triinleri, bu
calismalarin en giizel Orneklerini olusturmaktadirlar. Tiiketici talepleri dogrultusunda
gelistirilen “Beyaz damla ¢ikolatali meyve aromali pudingler”, Tukas’in puding sektoriinde
farklilasmasini saglamistir. Katkisiz ketgap ve katkisiz mayonezler ise, Tukas’1 bu iiriinlerdeki
rakiplerinden farklilagtirmistir. Bunlarin yani sira, yiiksek oranda meyve igeren regellerini
“Ekstra Geleneksel Regel” etiketleriyle pazara iiriin sunan ilk sirket, yine Tukas olmustur
(Capital,2 005).

2.6. Kizil Okyanus Stratejisi: Tiirkiye Ornekleri

Tirk Telekom: Tirk Telekom Grubu‘nda 2014 yilinda baslatilan birlesme
hamlelerinin sonuncusu, yeni marka ile gelmekteydi. TTNET ve Avea’yr tek marka adi
altinda birlestirmistir. Marka birlesmesi ile tiizel kisilikler korunarak Avea ve TTNET
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markalari, “Tiirk Telekom” tek markasi altinda bir araya gelmistir. Avea, TTNET ve Tirk
Telekom’un mobil, internet, ev telefonu ve TV hizmetleri, 27 Ocak 2016 itibariyle “Tiirk
Telekom” tek markasiyla miisterilere sunuma acilmistir. Yeni donemde, Tiirk Telekom’un
206 bin kilometrelik fiber aginin sagladig: giicle, entegre iletisim, eglence ve TV hizmetleri;
tek bir noktadan, Tiirk Telekom markas: altinda Tiirkiye’ye sunulacaktir. Bu stratejiyle Tiirk
Telekom mobil sektoriine de kendi kaynaklariyla girerek rekabeti kizistirmistir(Aslan,2016).
Sun Express: 1989 yilinda Antalya’da diinyanin 6nemli havayolu sirketlerinden olan THY ve
Lufthansa’nin ortakliginda, kurulan Sun Express, 2001 yilinda baslattigi Antalya-Frankfurt
ucuslariyla, Tiirkiye’nin yurtdigina tarifeli sefer diizenleyen ilk 6zel havayolu olmustur. 2009
yilinda 5.593.199 yolcu ile yolcu sayisimi onceki yila oranla %32.3 artiran Sun EXpress,
gelirini de %4.8 artirarak 429.6 milyon Euro ¢ikarmistir. 1.000’den fazla ¢alisan1 bulunan Sun
Express, 25 ucak ve 4725 kisilik kapasiteye sahiptir. Bu ortaklik stratejisiyle kiigiik ¢apli
havayolu sirketlerini saf dis1 birakmaktir (Oncii ve dig. 2010:31).

Vatan Bilgisayar: Temelleri 1983 yilinda atilan, Tiirkiye'nin ilk teknoloji magazasi
Vatan Bilgisayar; stratejilerinde soyle bir yol izlemektedir; ¢alisanlarin1 365 giin egitime tabi
tutup ve miisteriler i¢in bir teknoloji danismani olmay1 saglayacak yatirimlar yapmaktadir.
Ayn1 zamanda, e-ticaret alanina atilarak internet {izerinden satislari 6nemli 6l¢iide arttirmustir.
Vatan bilgisayarin bu stratejisi, rakip perakende firmalarin 6niinde biiyiik bir engel teskil

etmekte ve rekabeti kizistirmaktadir (Agag,2007).

LC Waikiki: LC Waikiki, magazalarinda temel olarak “pazara derinligine girme”
stratejisini uygulamaktadir. Bu stratejide fiyat, rakipler de géz oniinde bulundurularak kar
marj1 olabildigince diisiik tutularak belirlenmektedir. Kar paymin olabildigince diisiik
tutulmasi, bir taraftan rakipleri, pazar disinda tutmaya yaramakta, ayn1 zamanda firmanin
pazar paymi da olabildigince biiyilitmesini saglamaktadir. Bu fiyatlandirma stratejisi,
tilketicinin de ¢ikarim1 korumakta ve boylelikle tiiketici, orta/ iist kalitedeki iirlinleri
gereginden daha diisiik fiyata satin alabilmektedir. Fiyatin diigik tutulmasi, siirlimiin
artmasini saglayip pazar paymi biiylitmeyi saglamakla birlikte, ayn1 zamanda tiiketicinin de
bu diisiik fiyati, yakin ¢evresine tavsiye etmesine yol agmaktadir. Boylelikle, rakip firmalarin

miisteri potansiyelini kendine ¢ekerek, pazarda séz sahibi olmaktadir (iri,2011).
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Tablo 3: Yeniden Yapilandirmaci ve Cevresel Determinizm Stratejisi Uygulayan

Sirketler: Tiirkiye Ornekleri

Yeniden Yapilandirmaci Cevresel Determinizm
Yaklasim Yaklasim
Torku-Konya Seker: Konya Seker, Tiirk Telekom: Tiirk Telekom, TTnet

irtinlerinde glikoz surubununun Yyerine seker | ve Avea’y:r tek marka adi altinda birlestirdi. Bu
pancart  kullanarak  iriinlerini  {retmeyi | Stratejiyle Tirk Telekom Sirketi, 206 bin
bagarmistir. Ayn1 zamanda seker {iretmenin | Kilometrelik fiber agmin sagladigi giigle,
yaninda, Torku markasiyla unlu mamiiller, | entegre iletisim, eglence ve TV hizmetleri
sekerleme, cikolata, siit, igecekler, et {iriinleri, | kaynaklarin1 etkin bir sekilde kullandirma
yag, dondurulmus iiriinler, sirke ve sos ftiriinleri | kapasitesi artmis oldu.

kapsaminda tiretim saglamistir.

Fresa Dogal Maden Sulari: Fresa, Sun Express: THY ve Lufthansa’nin
dogal maden suyu sektoriinde Tiirkiye’de bir ilk | ortakliginda, kurulan Sun Express, 2001
olarak meyveli maden suyunu iretmistir. | yilinda baslattig Antalya-Frankfurt
Sodanin ac1 tadinin yerine artik soday: serinletici | ucuslariyla, Tiirkiye’nin yurtdisina tarifeli sefer
ve rahatlatici bir igecek haline gevirmislerdir. diizenleyen ilk 6zel havayolu olmustur. Bu
ortakhik stratejisiyle kiiciik capli havayolu
sirketlerini saf dig1 birakmak hedesenmistir

Agaoglu Sirketler Grubu: Agaoglu Vatan Bilgisayar: Vatan Bilgisayar;
Sirketler Grubu, kriz zamanlarinda emlak | stratejilerinde; c¢alisanlarmi 365 giin egitime
sektoriine yonelerek ileride kullanabilecekleri | tabi tutup ve miisteriler icin bir teknoloji
stratejik arazileri satin alip, ilerleyen zamanlarda | danisman1  olmay1  saglayacak  yatirimlar
bu arazileri insaat sektoriinde degerlendirmistir. | yapmaktadir. Ayn1 zamanda, e-ticaret alanina
atilarak internet tizerinden satiglar1 Onemli
o6l¢iide arttirmustir.

Garanti Bankasi: Minibank, Gani Gani LC Waikiki: LC Waikiki starejisinde,
ve Expatbanking adiyla ¢ iriin gelistirdi. | fiyat ve  rakipler de gbéz  Oniinde
Minibank’ta ¢ocuklara, GaniGani’de KOBI’lere, | bulundurularak- kir marj1 olabildigince diisiik
Expatbanking’de ise  Tirkiye’de  yasayan | tutularak  belirlenmektedir. Kéar payinin
yabancilar1 hedesediler. Rakiplerinden farkli | olabildigince diisiik tutulmasi, bir taraftan
alandaki bir biiytime potansiyelini degerlendirip, | rakipleri, pazar disinda tutmaya yaramakta,
yeni misteri edinmeyi basardilar. aynt zamanda firmanin pazar paymm da
olabildigince biiylitmesini saglamaktadir.

TUKAS: Sirkette biiyiik bir degisim
yasanarak, yonetimdeki yeniden yapilanmayla
birlikte iiriin ¢esidi artiyor, farkli triinler
gelistiriliyor. Tiketici talepleri dogrultusunda ve
dogal iriinler gelistirerek Onemli bir pazar
potansiyeli olusturmustur.

Tablo 3’te yeniden yapilandirict strateji uygulayan mavi okyanus sirketleri ve gevresel
determinizm stratejisi uygulayan Kizil okyanus sirketleri yer almaktadir. Torku-Konya Seker;
tiriinlerinde farklilasmaya gitmesiyle Tiirkiye’de yerel bir marka haline doniiserek ve
tiriinlerinde glikoz surubu yerine seker pancari kullanarak, Fresa Dogal Maden Sulari,

Tirkiye’ye meyveli maden sularini ilk defa getirerek, Agaoglu Sirketler Grubu; Kkriz
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zamanlarinda emlak sektoriine bagli olarak ucuz ve stratejik konuma sahip araziler satin
alarak, Garanti Bankasi; ti¢ ayr1 miisteri potansiyeline o6zel iriin gelistirerek, TUKAS;
miisterilerin istegi dogrultusunda tirlinlerini ¢esitliligini arttirarak ve farkl {iriinler gelistirerek
yeniden  yapilandirmaci  stratejiyi  sirketlerine  uygulayip  mavi  okyanuslarini
gerceklestirmiglerdir. Tirk Telekom; iki degisik markay1 birlestirip kendi kaynaklariyla
entegre etme stratejisiyle, Sun Express; iki ucak sirketi devi olan THY ve Lafhansa’nin yeni
bir havayolu sirketi agma stratejisiyle, Vatan Bilgisayar; miisterilerine karsi olan teknoloji
danigman1 olma ve e-ticareti etkin bir sekilde kullanma stratejisiyle, LC WAIKIKI; kar payini
diistirip pazar payim biiyiitme stratejisi ile ¢evresel determinizm stratejisini sirketlerine

uygulayip i¢inde bulunduklar1 Kizil okyanuslarda yasamlarini siirdiirmektedirler.
3. TARTISMA VE SONUC

Rekabet konusundaki ana tartisma konularindan biri de isletmelerin bulunduklari
pazardaki rekabetci tutumudur. Isletmelerin icinde bulunduklar1 pazarin yapisi, rakipleri ile
yaptiklart  miicadelelerin  niteligi onlarin  rekabet istinligi saglama konusunda
karsilasacaklar1 tabloyu sekillendirecektir. Kimi isletmeler rakipleri ile sert rekabetgi

miicadelelere girisirken Kimileri de mevcut pazarin disinda yeni arayislara girmektedirler.

Mevcut pazarlarda rekabet etmenin isletmelere ¢ogu zaman karsilikli kayiplar
getirdigini savunan Mavi okyanus stratejisi asil kazanglarin bulunulan pazarin disindaki
firsatlara yogunlasmak oldugunu belirtmektedir. Bu stratejiye gore rekabeti anlamsiz kilmak,
rakiplerle kizil okyanuslar iginde rekabet etmemek, miisteriler i¢in deger temelli yenilikler
yapmak ve rakiplerin kolaylikla giremeyecekleri derin sulara yelken agmak isletmelerin temel

rekabet yaklagimi olmalidur.

Konu ile ilgili orneklerden goriildigii tizere mavi okyanus stratejisi uygulayan
isletmeler benzersiz bir pazar konumu elde etmekte ve miisterileri igin deger odakli yenilikler
gergeklestirdikleri anlasilmaktadir. Bununla birlikte bu stratejiyi uygulayan isletmelerin sahip
olduklar1 pozisyonu ne kadar siire ile koruyabilecegi tartismali olarak goriilmektedir. Burada
on plana ¢ikarilan husus, mavi okyanusun derinligi ve korunmuslugudur. Yapilan yenilik ne
kadar cok taklit edilemez ve rakiplerin giremeyecegi sekilde korunabilirse bu stratejinin
isletmelere kazanimlar1 0 &lgiide uzun vadeli olacaktir. Isletme yoneticilerinin yenilik odakli
calismasi, kurumlarimi yenilik¢i kiiltiirle bulusturmalart Mavi Okyanus Stratejisi’nin temel

isletme stratejisi olmas1 yoniinde dnemli bir Gistiinliik saglayacaktir.
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Isletmelerin bulunduklar1 sektdrlerde tiim essiz yenilikler bitmis midir? Yapilanlarin
Otesinde baska neler yapilabilir? Taklit edilebilirlik bir sorun olmaktan ¢ikmis midir? Sorular
Mavi Okyanus Stratejisi’nin karsilastigi temel meydan okumalardir. Bu meydan okumalara
kars1 sirketlerin miisterileri i¢in daha iyisini hayal etmekten vazge¢cmemesi, her zaman
oynanacak daha biiyiikk bir oyunun oldugu diisiincesi ile hareket etmeleri gerekmektedir.
Apple Firmasinin efsanevi CEO’su Steve Jobs’un ifadesi ile “Biiyiik iyi degildir, daha iyi
daha iyidir’ anlayist ile hareket etmesi Mavi Okyanus Stratejisi’ni her zaman giindemde

tutacaktir. Bu alanda sektorel ve akademik ¢aligmalara olan ihtiyag devam etmektedir.
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