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Oz

Diinyada gelir piramidinin tabaninda yer alan yaklasik
bir milyar insamin enerjiye ulasimi olmadigindan
gidalarimi muhafaza edecek elektrikli bir sogutucu da
kullanamazlar. Gidalart muhafaza amactyla Hindistan
ve Afrika icin gelistirilmis Chotukool, MittiCool, Zeer ve
FreshBox olmak iizere dort farkli so§utucunun ele
alindigr calismada, iilkemiz okuyucusuna bu ¢oziimleri
tamitmanin yamsira, fakir pazarlar icin iiriin gelistirme
siireclerinde dikkat edilmesi gereken hususlarm alti
cizilmektedir. Tiiketiciyi anlamak, rekabetin cercevesini
belirlemek ve iiriin  konumlandirma asamalarinda
yapilacak hatalarin, biiyiik biitceli yeni iiriin gelistirme
projelerini nasil felakete gotiirecegi yasanan bir 6rnek
iizerinden ortaya konulmustur.
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Abstract

Almost one billion people at the bottom of the pyramid do
not have an access to energy thus they cannot have
Western style electric coolers. This study reviews four
distinct coolers adventure that were developed for Indian
and African markets for foods preseving. The aim is to
introduce solutions in the context of Chotukool,
MittiCool, Zeer and FreshBox, to Turkish readers as well
as highlights the points to consider in developing
products for emerging markets. It reveals how mistakes
in understanding customers, frame of competition and
product positioning would be a recipe for disaster, based
on an experience of one of these ventures.
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1. GIRIS

Time dergisinde yer alan belig bir ifadede innovasyonun belirli bir seklinin veya hacminin
olmadigina isaret edilmektedir. Buna gore birtakim innovasyonlar; bir domates sosu kadar
basitken, bazilar1 fiziginin sinirlarin1 zorlayacak derecede karmasiktir. Bir innovasyonun
basarisinin gergek Olglisii, ortaya c¢ikarilan {riiniin miikemmel c¢alismasi veya bir
miihendislik harikas1 olmasiyla degil, insanlarmn hayatlarini nasil degistirdigiyle iliskilidir!.

Bati pazarlarinda, ozellikle diisiik fiyatli havayolu firmalarinin ve siipermarket raflarinin
ylizde 60'indan fazlasini ele geciren 6zel marka egiliminden yola c¢ikarak, diisiik fiyath
rakiplerin pazarin yerlesik firmalar: i¢in onemli bir tehdit olarak degerlendiren ¢ok sayida
goriis vardir.?2 General Electric (GE) bas innovasyon danismani Prof. Vijay Govindarajan da
bu gortistedir ve "yakin gelecekte cokuluslu sirketler igin en biiyiik tehdit mevcut rakipleri
degil, gelismekte olan pazarlardan gelecek yeni rakipler olacaktir” demektedir.
Govindarajan’a gore glintimiizde gelismekte olan pazarlarda yasanan rekabet, Unilever gibi
sirketlerinin, tirtinlerini tek kullanimlik paketlerde sunduklarinda, yiizlerce milyon dolarlik
sampuan, deterjan ve dis macunu satabileceklerini kegfettikleri 1980'lerde yasanan tek
kullanimlik poset devrimi’nden ¢ok farklidir.

Giiniimiizde gelismekte olan iilke firmalar i¢inde yasadiklar1 toplumun yoksul iiyelerinin
gercekten neye ihtiyaci oldugunu, bunun icin ne kadar 6demeyebileceklerini kavrayip, hedef
fiyatlandirma yontemi uygulayarak oldukca diisiik fiyatlardan emsalsiz iiriinler ortaya
¢ikarabilmekteler. Hindistan’daki Unilever, pille ¢alisan, portatif su aritma sistemi Pureit’i
gelistirmek icin dort y1l ugrasmistir. Nihayetinde ortaya cikarilan ve 43 $’a satilan Pureit ve
bunun yanisira Unilever’in diger markalarmni da satan 45.000 koylii kadindan olusan bir satig
ekibi sayesinde, dagitim ag1 bulunmayan Hindistan kirsalinda {i¢ milyon adetten fazla
satilmistir. Bir startup sirketi olan First Energy, yemek pisirmek igin her giin saatlerce odun
arayan koylii kadinlar icin Bangalore'daki Hint Bilim Enstitiisii miihendisleriyle birlikte,
elektrik santrallerinde kullanilan teknolojiyi taklit ederek (esasen demircilerin koriigiinii),
atesin harmi kontrol edebilmek igin hava {ifleyen kiigiik bir fana sahip maltiz tasarlamstir.
Daha az duman ve daha hizli pisirme anlamina gelen bu maltizlar tanesi 23 dolara yaklasik
400.000 adet satilmistir®. Bu iiriiniin Afrika versiyonu Burn firmasi tarafindan Jikokoa adiyla
Kenya’da tiretilmekte ve basariyla satilmaktadir®.

Prahalad & Hart® (2002), diinyada geliri en diisiik kesimleri ifade etmek i¢in “piramidin
taban1” kavramini ortaya atmislardir. 2000 y1l igin giinliik bir Amerikan dolarmin altinda bir
gelire sahip yaklasik dort milyar insan bulunmaktaydi (Giinliik 1$ olan asir1 yoksulluk smniri,
Diinya Bankasi tarafindan sonradan 1,90$ olarak giincellenmistir). 2015 yilinda 1,5 milyarhk
niifusa sahip olan Hindistan’da asir1 yoksulluk sinir1 altinda 170 milyon kisi oldugu tahmin
edilmistir®.

Kirsaldaki fakirleri hedefleyerek piramidin tabaninda ortaya cikarilan sogutucularin 6zet
hikayelerinin ele alindigi bu c¢alismanin temel amacy; innovasyon konusunda c¢alisan
arastirmacilara innovasyonun gelismemis pazarlarda da olabilecegini gostermektir. Bunun
yanisira, ikinci amag¢ innovasyonun kapsami ile ilgili olarak Hindistan ve Afrika
pazarlarinda yasanan ChotuKool, MittiCool, Zeer ve FreshBox Orneklerini okuyuculara
tanitmaktir. Bu baglamda makalenin cogunlukla batili zengin pazarlar1 diisiinerek
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innovasyon konusunu ele alan arastirmacilara farkli bir bakis agis1 sunarak katki saglamasi
beklenmektedir.

2. CHOTUKOOL

Birlesmis Milletler Gida ve Tarim Orgiitﬁ'ne gore, az gelismis tilkelerde ve basta Hindistan
olmak tizere bazi gelismekte olan iilkelerin kirsalinda, hasat sonrasi yas gida kayiplari
cogunlukla uygun depolama imkanlarinin bulunmamasindan kaynaklanmaktadir’.
Afrika'da, tretilen gidalarin neredeyse yarisinin bozuldugu igin kullanilamadigi tahmin
edilmektedir. Isve¢ Gida ve Biyoteknoloji Enstitiisii (SIK), 2011 yili igin diinyanin yillik gida
tiretiminin {igte birine karsilik gelen 1,6 milyar ton gidanin gesitli nedenlerle yenilmedigini
ve bu miktarin 2030 yilina kadar 2,1 milyar tona yiikselecegi tahmin etmistir®. Gida
kayiplarma yol agan 6nemli etmenlerden birisi olarak; hem hasat sonrasinda hem de {tirtiniin
saticidan tiiketiciye gectikten sonra tedarik zincirinde sogutma teknolojilerinin yokluguna
isaret edilmektedir’. Hindistan ve Afrika’y1 diistindiigiimiizde evlerde sogutma imkani
bulunmamasinin temel nedenleri arasinda, genel olarak tiiketicilerin gelirlerinin ¢ok diisiik
olmasinin geleneksel buzdolaplarinin satin alinmasini imkansiz kilmasinin yanisira ortalama
bir evde, en fazla enerji tiitketen cihaz buzdolab: oldugundan, aylik faturalar da kullaniminm
neredeyse imkansiz hale getirmektedir'®. Gelir yaninda 6nemli bir bagka etmen de elektrik
altyapismin yoklugu veya smurli bolgelerde varolan sebekenin son derece giivenilmez
olmasidir.

Gelismekte olan pazarlar1 hedefleyen innovasyonlar igin iiriiniin pazara uygunlugu, fiyatin
pazara uygunlugu ve uygun dagitim aginin olusturulmasi olmak tizere basedilmesi gereken
ti¢ temel zorluk bulunmaktadir. Ancak asilmas: gereken zorluklar sadece bu tiglinden ibaret
degildir; evlerin kiiciik olmasi, enerjiye ulasim imkanimnin bulunmamasi veya altyapinin
diizenli enerji akimimi saglayamamasi, enerji faturalarinin diisitk olmasi zorunlulugu,
potansiyel miisterilerin medya ulagiminin zorluklar1 ve perakende agmin ¢ok parcali olmasi,
gibi daha pekcok engel bulunmaktadir”. Bu engelleri asmanin zorlugu goz Oniinde
bulundurarak ozellikle Hindistan’da karsilanmamuis ihtiyaglarin hacminin oldukga biiyiik
olduguna dair iddialara rastlamak miimkiindiir. Bu nedenle gelismekte olan diinyaya has
engelleri asmay1 basarabilen firmalarin o6diiliiniin biiyiik olacagi miijdelenmektedir. Bu
biiytiik 6diil icin 6rnegin Coca-Cola, Hindistan kirsalindaki devasa pazar i¢in bu pazara 6zgii
bir dagitim sistemi kurmusgtur?2.

Hindistan, piramidin tabanindaki gruplarin yer aldigi en kalabalik iilkedir ve son
donemlerde batili arastirmacilarin ilgi odag1 haline gelmistir. Hindistan’da yasananlar:
inceleyen arastirmacilar; diisiitk maliyetli innovasyonlar icin diisiik maliyetli innovasyon
(low-cost innovation), Nanovasyon (Tata Nano’dan hareketle), taban innovasyonu (grass
root innovation)), Indovasyon (India ve innovasyon birlesimi)®3, ters innovasyon (reverse
innovation* ve yikici innovasyon (distruptive innovation)®® terimlerini popiiler hale
getirmislerdir.

Hindistan ve Sahra Alti Afrika {iilkelerinde yiiksek sicaklar ve yiiksek diizeyde nem,
tiiketilemeyen gidalarin hizla bozulmas: demektir. Zaten fakir olan bu pazarlarda gidalar
muhafaza edilemediginden giinliik alisveris ve her giin pisen yemekler giindelik hayatin
rutinleridir. En azindan pisen yemegin tiiketilemeyen kismini, ertesi giine kadar muhafaza
edebilmek, aligveris sikhigini giinliik olmaktan cikararak kirsaldaki kadinlara daha fazla

102



Bardakci, A. Piramidin Tabamndaki Sogutucu Inovasyonlarindan Cikarilacak Dersler
PIBYD’2020/7(1)

vakit birakmak, fakat bunu son derece diisitk maliyetlerle gerceklestirmek {izere baslayan
bazi innovasyon girisimleri bulunmaktadir. Hindistan kirsalina ait rakamlar arasinda bir
birlik olmasa da pazarin genel durumunu yansitmasi agisindan elde edebildigimiz bilgilere
gore, Hindistan kirsalinda yaklasik 790 milyon insan ve 167 milyon hane bulunmaktadir.
Kirsalin  %92’sinde elektrik yoktur!® ve evlerin %80'ininde elektrikli bir sogutucu
bulunmamaktadir!”.

Godrej & Boyce Manufacturing sirketi, Hindistan'da tiiketim mallari, 6zellikle de beyaz esya
treten koklii bir firmadir. Kuruldugu 1897'den beri Hindistan disinda gelistirilen
teknolojileri, Hindistan'in en zengin insanlarina sunmay1 basarmistir. Ancak diisiik maliyetli
rakipler Hindistan pazarina girmeye baslayinca Godrej'in pazar payr asinmaya baglamistir.
Coziim arayislar1 sirasinda Harvard Business School’dan Prof. Dr. Clayton Christensen ve
onun damsmanlik sirketi Innosight, Godrej yonetimini milyonlarca diisiik gelirli Hintlinin
biiyiik bir firsat olduguna ikna ederek Godrej'e diisiik maliyetli, 6zelliklerden arindirilmis
bir buzdolab1 ile bu pazarda ise baslamasini salik vermistir. Godrej sirketi, Dr. Christensen’in
“yikic1 innovasyon” (distruptive innovation) teorisinden etkilenenerek birlikte devam karar1
almistir'®. Hindistan kirsalindaki buzdolabi pazar firsatina ikna olan Godrej, erozyona
ugrayan payini artirabilmek icin bu firsati degerlendirmeye karar vermistir’®. Nihayetinde
Hindistan koyliisti icin buzdolabi projesi 2006 yilinda Prof. Dr. Christian Christensen
liderliginde baglatilmistir. Proje ekibi, “tiiketmeyenleri” (non-consume) yani Godrej
driinlerini satin almaya giicii yetmeyen Hintlileri hedefleyen iirtinler olusturmaya karar
vererek ise koyulmuslardir.

Cokuluslu firmalarin daha onceki tecriibelerinin gosterdigine gore; bunlar gelismekte olan
tilkelerdeki tiiketicilerin satinalma kararlarindaki devasa farkliliklar1 gorememislerdir.
Ciinkii ¢gokuluslu isletmeler, tirtinlerini ilk olarak tilkenin biiyiik sehirlerinde pazara stirerler.
Bu biiyiik kentlerdeki zenginlerin ve yabancilarin, ¢okuluslu sirketlerinin tirtinlerini oldugu
gibi benimsemesine bagh olarak iilkenin geri kalaninin da aym sekilde hareket edecegi
varsayllir®. Bu vyaygmn gozlemlenen hataya diismemek igin Godrej ve Innosight
aragstirmacilary, proje kapsaminda kirsal Hindistan'da etrafli etnografik arastirmalar
gerceklestirdiler. Koyliilerin giinliik yasamlar1 yerinde incelenerek; yiyeceklerini ve
iceceklerini nereden satin aldilari, nasil hazirladiklar1 nasil muhafaza ettikleri ve nasil
tiikettikleri, gibi yasam tarzlar1 detayl olarak gozlemlenmistir.

Kirsal Hindistan'in yarnisira, varoslarda yasayan yar1 sehirliler de gozlemlendi. Bu
gruptakiler; aylik 5000-8000 rupi (125-200$) kazanmakta, dort-bes aile iiyesi kiraladiklar: tek
bir odada yasamakta ve sik sik yer degistirmektedirler. Genellikle her ailenin alisilagelmis
bir buzdolab1 satin almaya giicli yetmez, birka¢ aile ortak kullanim icin ikinci el bir
buzdolab: satin alarak ihtiyaglarini karsilamaktalar. Arastirmacilar ortak kullanilan
buzdolaplarinin iginde sadece birkag tiriin muhafaza edildigini de gozlemlediler. Hedef
miisteriler biiylik miktarlarda yiyecek satin alip depolayamiyorlardi. Bu énemli gozlem,
hedeflenen miisteri grubunun alisilagelmis bir buzdolabindan ¢ok daha az bir alana ihtiyaci
olduguna isaret etmekteydi. Sadece igme suyu sogutmak i¢in bir buzdolab1 paylasiminin ise
varoslardaki yar1 kentli Hintliler i¢in asir1 liiks oldugu da tespit edildi. Hindistan koyliileri
de sehirdeki akrabalar: gibi uygun muhafaza imkanlarma sahip olmadiklarindan, ya her giin
az miktarda sebze ve siit satin alip giinliik pisirmekte veya tiiketecekleri miktar kadar
glinliik satin alma gergeklestirmektedir. Ancak bu hem zaman alic1 hem de pahalidir.
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Kirsal kesimin Onemli bir boliimiinde, elektrik agi yoktur, elekrik erisimi bulunan
bolgelerdede sebeke giivenilmez durumdadir. Arastirmacilar, 6giinde artan yiyecekleri
ertesi 0giine kadar korumak ve igecekleri oda sicakligindan daha serin tutmanin bu pazar
icin yeterli olacagi kanaatine vardilar. Son derece simrli gelire sahip olan Hintliler icin
normal bir buzdolab: satin almak igin bir aylik kazanci 6demenin yanisira, her ay yiiksek
tutarli elektrik faturas1 6demek anlamli degildir. Kirsalda az sayida yerel tamir atolyesi veya
teknik servis oldugundan, gerektiginde buzdolabmin tamir maliyeti de yiiksek olacakti.
Ayrica buzdolabmin elektrik kesintileri sirasinda galismasi igin bir bataryaya ihtiyag
duyuldugu ve Hindistan'm bazi bdlgelerinde 32°C den daha yiiksek ortam sicaklig:
oldugunda, sogutucunun kapag: agildiginda sogutma kaybini en aza indirmenin kritik
olacag belirlenmisti?!.

Arastirmacilarin nihayetinde ulastiklar1 ¢oziim, daha ucuz bir alisilagelmis buzdolabi
olmadig1 seklindeydi??. Aragtirmalar sonrasinda potansiyel tiiketicilerin siitlerini, sebzelerini
ve arta kalan yemeklerini evde ve/veya ev disinda bir-iki giin muhafaza edebilecek ucuz bir
¢ozlim istedikleri anlagilmisti. Godrej sirketi, birkac prototip gelistirdi ve tasarim ekipleri
calismaya basladi. Nihayetinde {iiriin sekillendi. Bu siiregte Hintge’de “kiiciik serin”
anlamina gelen ChotuKool, markas1 da ortaya ¢ikti. Tagmabilir olan ChotuKool'un 45 It briit
hacmi vardi ve 12-volt DC akimla ¢alisiyordu. Bir araba akiisii bile bunun igin yeterliydi ve
igindeki serinligi birkag saat enerjisiz muhafaza edebilmekteydi. Ustten acilan kapag:
sayesinde sicak hava disariya ¢ikarken serin hava igeride muhafaza ediliyordu. Fiyat: da en
ucuz normal buzdolabmin %601 kadardi?.

ChotuKool miihendisleri alisilagelmis buzdolaplarindaki komprosor teknolojisi yerine
bilgisayarlardaki sogutma teknolojisinden istifade ederek? peltier sogutma esasinda calisan
bir rtin tasarlamiglardi. Tamir bakim maliyetleri konusundaki endiselere bagh olarak,
buzdolaplarindaki yaklagik 200 parca yerine sadece 20 parca kullanan bir tasarim
gerceklestirilmisti. Bu sayede tamir bakim maliyetleri neredeyse yok edilmis, {riiniin
kullanimi, temizlenmesi ve tasinmasi kolaylastirilmisti. Ortaya ¢ikan sogutucunun hedef
kitlesi de giinliitk $5 altinda para kazanan Hintliler olarak belirlenmisti. ChotuKool'un
gelistirilmesi asamasinda miisteriler merkeze alinmaya calisilmis, etnografik arastirmalardan
sonras1 2009 yilinda yaklasik 600 koylii kadimin oylan ile seker kirmizisi olarak iiriin
tasarimina nihai sekli verilmistir 252
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¥ i \,
Resim 1: Seker kirmizis1 ChotuKool tasiyan koylii kadin?

Resim 2: Indian Post ile dagitim fikri oncesinde Hindustan Unilerver’in yéptlgl gibi koyli
kadinlarla dagitim yapilmasi ongoriilmiistiir.?
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Resim 3: Yar1 kentli Hintlilerin sogutma ihtiyacini karsilayacak bir ¢6ziim oldugunu
anlatmak {izere hazirlanmis bir gorsel®

Godrej icin 6nemli bir sorun da miisterilerine hangi dagitim ag1 {izerinden ulasacagiydu.
Dagitimda da inovatif davranan Godrej & Boyce sirketi, neredeyse tiim Hindistan kirsalina
erisim saglayan Indian Post ile ¢alismaya karar verdi. Hindistan'm her bolgesinde ofisi
bulunan postane, ChotuKool i¢in ideal bir dagitim kanali olabilirdi. Kirsalda postacilar
glivenilir bir arkadas olarak goriiliiyor hatta batililar1 sasirtir sekilde “cay i¢mek icin evlere bile
davet ediliyorlardi”®. Diger bir problem de koyliilerin sogutucunun ne oldugunu
bilmememesinden kaynaklaniyordu. Bu yilizden potansiyel tiiketicilerin egitimi igin
sunumlar yapmak gerekiyordu. Ug bolgede postanelerde sunum amagh kiosklar acildi.
Indian Post Office 6deme sitemi ile Godrej 6deme sistemi biitiinlestirildi. Indian Post Office,
sogutucu siparislerini en geg¢ bir hafta i¢inde teslim ediyordu. Anlasma geregince uzak
bolgelerde yasamanin cezasi olarak nitelendirilebilecek uzakhiga bagh bir ek {ticret de
alinmiyor ve tiim Hindistan igin tek bir teslim ticreti alimyordu. Kirsalda yasayan koyliilere
herhangi bir reklam mecras1 {izerinden reklam yapilamadigindan tutundurma
harcamalarindan da tasarruf edilmisti 3'.

Godrej & Boyce firmas: kirsaldaki kiigiik esnaflar igin bir dogrudan satis modelini de
uygulamaya koydu. Kiigiik diikkan sahipleri, sarzli pille ¢alisan bu sogutucular sayesinde
soguk icecekler veya cikolatalar satarak giinliik 50-100 Hindistan Rupisi (0,60-1,2 $) ek
kazang saglayabileceklerdi. %2, 33,34

2008 yilinda, ChotuKool biiytik bir etkinlikle pazara siiriildii. ChotuKool net 35 It depolama
hacmine sahipti. Toplam bos agirligir 7,3 kg. ve 10 C”ye kadar sogutma kapasitesine

106



Bardakci, A. Piramidin Tabamndaki Sogutucu Inovasyonlarindan Cikarilacak Dersler
PIBYD’2020/7(1)

sahipti”® ve baglangic fiyat: 5250 rupi yani 60 $'d1. Godrej sirketi CEO’su George Menezes
tanitim etkinliginde yaptigi konusmasinda, “Ug yil iginde muhtemelen milyonlarca satis
yapacagiz” diyerek beklentilerini ifade ediyordu.

ChotuKool, Edison Sosyal Etki Odiilii kazanmustir. Basta Harvard Business Review olmak
tizere ve diger isletme fakiilteleri, innovasyonun basarisini ve topluma faydalarini 6ven vaka
calismalar1 yayimlanmigtir. Prof. Christensen, yikicr innovasyonun meyvesi ChotuKool'un
Hindistan ekonomisini ve yasam standartlarmi nasil gelistirecegini “kapsayic1 biiyiime”
yaratacagimi aciklayan etkileyici konusmalar gerceklestirdi. Godrej, bu cogkuyla”
CotuWashwashing Machine” adini verdigi ¢amasir makinesi ve diisiik maliyetli su aritma
cihazi gibi tirtinlerden olusan bir dizi {iriin gelistirmeyi planlamisti®.

Ancak gercek beklentilerden oldukga farkli olmustur. Her yil 8-10 milyon alisilagelmis
buzdolabmin satildigi Hindistan pazarinda® ikinci yilin sonunda sadece 15.000 adet
ChotuKool satilmisti, sonug tam bir felaketti. Godrej sirketi, ChotuWash planlar1 basta olmak
tizere “yikici innovasyon” olusturma planlarini sessizce terk etmistir®.

3. CHOTUKOOL BASARISIZLIGINDAN CIKARILACAK DERSLER

Cok uluslu firmalar, sik sik zengin {ilkeler igin gelistirdikleri karmasik tirtinlerin 6zelliklerini
azaltarak yiikselen pazarlar icin fiyatlar1 diisiirme (glokalization) yolunu secseler de bu
yontemin yiikselen pazarlarin ihtiyaglarini karsilamaktan uzak olduguna dair iddialar
bulunmaktadir®. Prof. Clayton Christensen ve Innosight’da bu gerekcelerle glokalizasyon
yerine ise yeni bastan basladiklarini iddia etmislerdir. Bu baglamda ChotuKool'un Hindistan
i¢in tasarlanmais bir {irtin oldugu ve Hindistan kosullariyla tam bir uyum i¢inde oldugu iddia
edilmistir®’. Ancak internet sitelerinden birinin altina yazilmis olan bir yorum bize gore son
derece ilging ve onemlidir. Yorumda “otomobil tipi tasinabilir so§utucular Hindistan'da yaygin
olarak satiliyor, ChotuKool'u bunlardan iistiin yapan seyin ne oldugunu anlamadim”4
denilmektedir. Peltier sogutma sistemi ile calisan oto sogutucularinin ChotuKool dan farkini
anlamak bize gore de gercekten zordur.

Gelismeke olan ve az gelismis {iilkeler icin glokalizayon ¢oziimii disinda arayislar aslinda
yeni degildir. Terpstra & Sarathy’in** ¢ok bilinen kitabinda “1970’lerin basinda, GM “basic
trasnportation vehicle (BTV)” adwla bir otomobili pazara siirdii. Ara¢ 3. Diinya iilkeleri igin
tasarlanmg sade bir aracti. Benzer tarihlerde Ford’da “Model T for Asia” adwyla benzer bir model
iiretti. Ancak her iki ara¢ da birkag yil icerisinde yok olup gitti” yazmasma ragmen her iki iiriin
icin ne internette ne de literatiirde bir bilgi bulanamamustir.

ChotuKool'dan sorumlu tist diizey yoOneticilerden birine atfedilen su ifadenin piramidin
tabani i¢in {irtin gelistirme agisindan son derece 6nemli oldugu diistiniilmektedir: “Diisiik
gelirli insanlarin tutkularini zenginler belirliyor ve zenginlerin satin almadigr idiriinii diisiik
gelirlilerin de istemedgini dgrendik” +3, 4. Ayn1 gerekgeler diinyanin en ucuz otomobili olarak
¢ikan Nano icin de sdylenmektedir. Diinyanin en ucuz arabasi olarak cikarilan Tata Nano
motorsikletten otomobile gecis olarak diisiiniilmiistii. Ancak Hintliler diinyanin en ucuz
otomobiline sahip olarak fakirliklerini gostermek yerine, eski de olsa kendilerini fakir olarak
algilatmayacak ikinci el otomobilleri tercih ettiler veya biitcelerini zorlayarak Nano yerine
daha pahali arabalar: tercih ettiler®5, *. Bu davranis tarzi bize, ilk olarak ibn-i Haldun’un
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tarafindan ifade edilmis olan, maglubun galibe 06zenmesi seklinde kavramlastirilan
“QOykiinme Teorisi’ni¥’ hatirlatmaktadir.

Godrej & Boyce sirketi, yasadig1 biiyiik basarisizliga ragmen iiriinii birakmamistir. Uriinii
yeniden tasarlayip yeniden konumlandirmistir ve ChotuKool hala satilmaktadir. Hint
tanrilar1 ve tanrigalarmin animasyonlarin iceren fotograflarla bezenen yeni tasarimin hedef
pazarinda, diisiik gelirli Hint koyliileri yoktur. Arac tipi bir sogutucu olarak yeniden
konumlandirilan iiriin, orta ve ist simif Hintlileri hedeflemektedir. Milyonlarca Hintlinin evi
icin pahali olmayan sogutucu olmak igin ¢iktig1 yolda simdilerde ucuz strafor sogutuculara

karsi, daha liiks bir alternatif olarak konumlandirilmigtir. 4

Resim 4: ChotuKool'un arag buzdolabi olarak yeni nesil goriintiisii®’

Godrej'i basarisizliga gotiiren bir diger onemli neden olarak da fiyat gosterilmistir. Fiyatin
sadece “daha diisiik" olmasi, tek basina yeterli olamadigs, fiyatin gercekten yikici olmasi
gerektigi belirtilmistir. Gelismekte olan pazarlardaki diisiik gelir, fiyat1 dogal olarak tiiketici
davraniginin 6nemli bir itici glicti haline getirmektedir. Ancak, %30 - %40 kadarlik diisiik bir
fiyatin yeterince yikici olmadigina dair birkag drnek bulunmaktadir. ChotuKool i¢in de 100
dolara satilan kiiciik bir alisilagelmis buzdolabindan sadece 40$ daha ucuz olmasi yeterli
olamamistir®. Basarisizligin yasandigi Tata orneginde de donanim diizeyi en yiiksek Tata
Nano, daha biiyiik motora ve daha genis bagaj kapasitesine sahip olan, uzun siiredir
Hindistan pazarinda bulunan Suzuki Alto’dan sadece 800 $ daha ucuzdu ve bu diizey basar1
icin yeterli olamamaistir®.

Klementi > ChotuKool'un basarisizligina rekabet agisindan ele alarak, birkag 6nemli noktaya
isaret etmektedir: Ik olarak Christensen ve ekibinin innovasyon siirecinde ise, bir ¢oziimle
baslamasini elestirmistir. Buna gore Christensen potansiyel miisterileri arastirmadan once
zihninde buzdolab: fikrini olusturmustu. Bu yiizden tiiketicilerin diisiik maliyetli bir
buzdolabina siddetle ihtiya¢ duyduklarini ve bunun ChotuKool'u basarili kilacagim
varsaydilar. Gergekten ChotuKool hikayesinin her tarafinda arastirmalarin buzdolab:
fikrinden yola ¢iktig1 hissedilmektedir. Tkincisi, miisterilerin bir iiriinii yalnizca bir digerinin
daha ucuz bir siiriimii oldugu i¢gin satin alacagini varsaymak da biiyiik bir hatadir. Godrej'in
etnografik arastirmalari, aslinda miisteri degerleri ve ihtiyaglar1 konusunda oldukga degerli
bilgiler saglamisti. Ancak baslangi¢c noktasi, buzdolabr oldugu igin “buzdolab1 ihtiyaci
hissediliyor mu” sorusunu derinlemesine incelemek yerine, belki de ambalajlarin
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kiiciiltiilmesine isaret eden poset devrimi®*® basarisindan hareketle, buzdolabinin diisiik
satinalma ve igletme maliyeti {izerine odaklanmilmistir. Uciincii biiyiik hata da ortaya
konulmasi planlanan iiriiniin rakiplerinin, basitlestirilmis bir rekabet modelinden hareketle
tespit edilmeye calisiimasiydi. Elektrikli buzdolaplarinin rekabeti, sadece diger elektrikli
buzdolaplariyla smirlandirilmisti. Rekabetin ayni tiir iiriinlerle sinirli olmamasi gerektigi
uyarilar1 dikkate alinmamisti. Godrej’in kendi arastirmasi MittiCool (izleyen kisimda ele
alinacaktir) gibi diger pismis toprak tabanli sogutma tekniklerinin halihazirda kullandigini
gostermisti, ama onlar elektrikli degildi ve tasinamayacak kadar agirdi. Godrej bu ¢oztimleri
gormezden gelmeyi tercih etti- Innosight “tiiketmeyenler” (non-consumer) veya “kullanici
olmayanlar” (non-user) olarak adlandirdiklar: bir fikirden hareket etmisti. Godrej sirketinin
yoneticileri, Hintlilerin bir {irtin satin almak ve kullanmak icin yeterli paralarinin olmadigina
asir1 seklide inandirildilar. Diisiik fiyatl bir elektrikli sogutucu bulunursa, bu titketmeyen
cogunluk tiiketmeye baglayacakti. Aslinda bu Hintliler de kullaniciydi, sadece elektrikli
buzdolab: kullanmiyorlardi. Tiiketicilerin tirtinii veya aymi tiirden baska bir {riini
kullanmamalari, onlarin kullanici olmadiklar: anlamina gelmeyecegi unutulmustu.

Godrej baskan yardimcisi G. Sunderraman'in basarisizlik sonrasinda soyledigi “sadece asgari
besinlere sahip olabilen fakir tiiketicilerin altin kiipiiniizii doldurmasini nasil bekleyebilirsiniz?”
ifadesinden hareketle Godrej'in, yikic yenilik teorisine odaklanarak ChotuKool'un g¢ok
diisiik bir kar marjma sahip oldugunu goremedigi ve aslinda basit bir hesapla bunu
farkedilebilecegi de belirtilmis olsa da bu basit hesap ortaya konulmamaistir>. 2015 yilindaki
geliri 1,323 milyar dolar olan Godrej icin yillik yillik 8-9 milyon ChotuKool satis1 ongoriilmiis
olsa, yaklasik 500 milyon dolar ek ciro beklentisi ile yola ¢ikildig1 anlamina gelir ki bu da
basit bir aritmetigin aslinda yanls olmadigina isaret etmektedir. Bu yilizden G.
Sunderraman’in ifadesini bu sekilde yorumlamak dogru olmayacaktir. Fakat ifadeye hedef
pazar agisindan bakildiginda; giinliik birkag dolarla yasayan insanlarin, 60-70 dolar
Odeyerek ChotuKool alma olasikliklarini 6ngérme noktasinda hata yapilmis olmasi ihtimali
daha yiiksektir. ChotuKool'un fiyatinin diisiik olmasy; tiiketiciler karsilastirilabilir ¢oztimler
icin esdeger miktarda 6deme yapsaydi veya ChotuKool'un hayatlarini, anlamli sekilde
iyilestirdigini diistinselerdi anlamli olurdu. Bu hallerde Hintliler kendileri i¢in aslinda
yliksek olan 60$'1 tasarruf etmeyi diislinebilirdi, fakat pazarda bu kosullardan higbiri
olusmamustir.

Potansiyel miisterilerin sogutma icin halihazirda kullandiklar1 alternatif ¢oziimler igin bir
0deme yapmalar1 gerekmiyordu. Bedava ¢oziimii kullanmak yerine, kendileri i¢in 6nemli
miktarda 0demeyi gerektiren yeni bir ¢oziime ikna etmek icin biiyiik bir itme ve ¢ekme
stratejisini uygulamak gerekiyordu. Bunlar basarilamadigindan tiiketiciler igme sularini
serin tutmak igin yiizyillardir kullandiklar1 kiipleri kullanip sebze ve meyvelerini giinliik
satin almaya devam ettiler. Bu baglamda unutulmus olan bir diger onemli husus da
piramidin tabaninda rekabetin sifir toplamli bir oyun oldugu gercegidir. Giinliik geliri
sadece birkag¢ dolar olan bireyler giinliik yasarlar. Bu yiizden yeni {iriin i¢in 6denebilecek
tasarruflar1 yoktur. Bu kapsamda rakibin kim oldugu “miisteriler bizim ¢oziimiimiizii satin
almaya bagladigimda, hangi ¢oziimii satin almay: durduracaklar?” sorusunda gizlidir®.

Rekabetin niteligi konusunda unutulan bir nokta da tamamen elektrikli sogutuculara
odaklanilip kiip gibi diger alternatifleri gormezden gelmek olmustur. Bu ¢oziimlerden birisi
de pismis toprak temelli bir buzdolab1 markas: olan MittiCool’dur.
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4. PiSMiS TOPRAKTAN SOGUTUCU: MITTICOOL

Hindistan’da popiiler olan pismis topraktan yapilmis enerjiye gereksinim duymadan calisan
su aritma Uriintiniin ve pismis topraktan yapilan yapismaz tavalarin mucidi olan
Mansukhlal Prajapati, 2001 yilinda Gujarat'taki eyaletinde meydana gelen depremde
neredeyse herseyini kaybetmisti. Deprem boélgesinden haberleri aktaran bir muhabir,
yikintilar arasinda kalan esyalarin goriintiileri esliginde aktardigi haberde Prajapati'nin icad1
olan pismis topraktan su aritma cihazmin kiriklarmin 6ne c¢ktigr fotografinin altina
“fakirlerin parcalanms buzdolaplar1” bashgmi atmisti. Hindistan genelinde pismis topraktan
yapilan kiipler, tilkemizdeki testiler gibi, evlerde ytiizyillardir igme suyu sogutmak amaciyla
kullanilmaktadir®. Kafas1 karismis muhabirin mangeti, Prajapati'ye sogutucuyu pismis
topraktan yapmak fikri i¢in ilham vermisti. Prajapati 2001 yilinda pismis topraktan sogutucu
yapma denemelerine baglamis ve 2005 yilinda bunu bagararak {iriinii pazara siirmiigttir.
MittiCool markasiyla satilan sogutucular gliniimiizde Prajapati'nin firmasimin en ¢ok satilan
triniidiir > %,

Dogal kilden tiretilen MittiCool sogutucular evaporatif sogutma ilkesiyle ¢alisir ve elektrige
ihtiya¢ duymaz. Evaporatif sogutmada su buharlasmak icin ortam 1sisim1 kullanir ve iginde
bulundugu ortamin 1sisi diigtiriir. MittiCool bu nedenle elektrigin olmadig iilkelerdeki
karsal topluluklar i¢in uygun bir sogutma alternatifi olarak karsimiza ¢ikmaktadir. MittiCool
gelismekte olan {ilkelerde, yasam Kkalitesini iyilestirmek amacini tagimasi nedeniyle
diinyanin en siirdiiriilebilir ¢oztimlerinin listelendigi Sustainia 100 listesinde yer
almaktadir®.

MittiCoolGin iireticisi olan Mansukhlal Prajapati'nin ifadesine gore, yan duvarlar1 gézenekli
bir yapida olan MittiCool 6zel bir kilden iiretilmektedir ve iistte bulunan haznesi yaklagik 10
litre su alir. Suyun bir kism1 yan duvarlar arasindaki boslugu dolar. Uriiniin iist kismmnda
icme suyu depolanirken alt {initede meyve, sebze ve siit depolamak igin kiiciik bir alan
bulunmaktadir®. Ortam sicakligina bagl olarak gozeneklerden buharlasarak gegen su, yan
duvarlarin 1sisin1 kullanir. Depolama bolmesinin igindeki 1s1, ortamin 1sisindan yaklasik
sekiz derece daha diisiik olabilir. MittiCool meyve ve sebzeleri bozulmadan 8 giin, siitii ise
bir giin muhafaza edebilmektedir ©'.
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Resim 5: Elektriksiz buzdolab1 MittiCool?

MittiCool'un satis fiyat1 yaklasik 40 $% ve elektrik gerektirmedigi i¢in kullanmak i¢in ayrica
bir bedel 6demek gerekmemektedir. Uriin Wankaner kentinde, 100'den fazla calisani olan bir
atolyede {irtin tiretilmektedir. Bu bir ¢omlek atolyesi igin oldukea biiyiik bir isttihdamdar. Bir
MittiCool iiretimi igin 10 birim iscilik gerekmektedir ¢. Giiniimiizde MittiCool markali
driinler Hindistandaki ¢ogu yaygin perakende zincirlerinde satilmaktadir®,%. Firma her yil,
Yeni Delhi'deki uluslararasi ticaret fuarina katilarak bilinilirligini arttirmaya ¢alismaktadir®”’.
Hindistan'm her yerine iiriintin dagitiminin oldugu ve ilk ihracatim1 da Afrika'ya 2015
yilinda yaptig ifade edilmektedir®®. Alman devi Bosch and Siemens Hausgerdte (BSH),
firmasmin da bir donem bu {iriinle yakindan ilgilendigi not edilmistir®®. Bu yakin ilginin
nedeni izleyen boliimlerde goriilecektir.
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5. ZEER: KUP ICINDE KUP7

Hindistan fakirligin yaygin oldugu ve elektrige ulasimin kisitli oldugu yegane pazar degildir
elbette. Sahra Alt1 Afrika’da, Kenya ve Nijerya gibi ¢ogu Afrika iilkesinde de kosullar
Hindistan1 aratmaz, hatta gelir ve altyap: agisindan bakildiginda, durum yer yer ¢ok daha
kotiidiir. Bu bolgelerdeki yiizmilyonlarca insan igin de yiyecek depolamak biiyiik bir
sorundur. Hava sicakliklarinin genel olarak yiiksek oldugu bu bélgelerde, taze gidalar cok
cabuk bozulmaktadir. Yiyeceklerde bozulmay1 geciktirebilmek icin; genellikle bu bolgelerde
ve basta Nijerya olmak iizere bazi simirli bolgelerde, Arapga’da “Zeer” denilen kiip iginde
kiiplerde yiyecekler muhafaza edilmektedir.

Zeer sogutucularda; boyutlar1 farkli olan iki kiipiin arasindaki bosluk toprak veya kum ile
doldurulur ve aradaki toprak nemlendirilir. Nemli kisimda olusan buharlasma i¢ kisimda
bulunan kiipii sogutur. I¢ kissmdaki kiipiin ig tarafi sirla kaplidir, bu sayede igme suyunun
cok degerli oldugu bolgede icilemez nitelikteki 6rnegin deniz suyu da topragi nemlendirmek
i¢in kullanilabilir. Kiip-i¢inde-kiip sisteminin Eski Krallik doneminde Misir’da kullanildigina
dair bulgular vardir ve Hindistan’da da asirlardir kullanildig1 bilinmektedir”!. Fakat ¢ogu
Afrika {ilkesi igin fikir oldukg¢a yenidir. Yukarida anlatildig1 sekliyle ¢alisan iirtin, 1990
yilinda Ogretmen Muhammed Bah Abba tarafindan gelistirilmistir”2. 2001 yilinda Rolex
odiilii kazandiran bu biiyiik bulus, normalde {i¢ giinde bozulan patlicanu tam 27 giin
bozulmadan muhafaza edebilmistir”. Nigerya’da iki kiipiin fiyatinin 40 cents oldugu tespit
edilmistir’.

e

Resim 6: Zer; boyutlar farkli i¢ ige yerlestirilmis iki kiip aras1 toprakla dldurlmugtuﬂ5
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Resim 7: Nijerya pazarlarinda Zeer kullanan saticilar”

6. FRESHBOX

Zeer'in hikayesinde kisaca bahsedildigi {izere Afrika’'nin ¢ogu iilkesinde, kisisel gelir ve
altyapr imkanlar1 Hindistan’dan daha kotii durumdadir. Zeer tiirii iirtinler, {iriin muhafazasi
sorununu tam olarak ¢6zememektedir, zira su tiiketimleri, suyu kit Afrika kitast igin
nispeten fazladir. Kiip-iginde-kiip olduk¢a agir oldugundan tasinabilir bir ¢6ziim de
degildir.

Yukarida ifade ettigimiz {izere pismis topraktan yapilan MittiKool’a kars1 oldukga ilgi duyan
Alman BHS grup, modern bir ¢omlek sogutucu igin baslattigi arastirma caligmalarmi
nihayete erdirerek FreshBox markasiyla Kenya’'da pazara sunmus durumdadir. Elektrige
ihtiya¢ duymadan sogutabilen FreshBox da atas1 MittiKool ve Zeer gibi suyla ¢alismaktadir.
FreshBox'in dis yiizeyi ile i¢ yiizeyi arasinda kalan bosluga giinliik yaklasik 1,4 1t su konulur.
Evaporatif sogutma yani buharlasma sayesinde i¢ bolme sogur”s.

Tanmitim videosunda “Alman miihendisler tarafindan Kenya ikliminde c¢alismak {izere
tasarlanmis ve gelistirilmis ve bolgedeki evlerde test edilerek son sekli verilmistir” denilse de
fikir yeni bir fikir olmadig1 gibi goriildiigli gibi aymn sistemi kullanarak tiretilen daha ilkel
versiyonlar1 hem Afrika’da hem de Hindistan’da, aslinda epey popiiler olmustur. Elbette
miithendislik bilgisiyle daha da iyilestirilmis olan {iriin, plastik ve tekstilden iiretilerek
hafifletilmis, boylece kolayca tasmabilir hale getirilmistir. Meyve ve sebzelerin kisa stirede
bozulmasini 6nlerken rakip iiriinlere oranla su, zaman ve emekten de ciddi anlamda tasarruf
edilmesini saglayarak Afrika icin 6nemli bir deger ortaya ¢ikarmasi beklenmektedir.
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Resim 8: FreshBox?®°

Resim 9: FreshBox tanitim gorsellerinde Afrika "Ag1khava pazarlar1 temas: yaygmn
kullaniliyors!.

7. SONUC

Bu calismada ele alinan Orneklerden hareketle c¢ikarilan bazi dersler bulunmaktadir.
Diinyada, gelir piramidin tabanindaki insan sayisinin tepesindekilerden daha fazla oldugu
su gotiirmez bir gergektir. Cokuluslu sirketler 1980'1i yillarda, tabandaki fakirlerin tepedeki
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zenginlerle ayni iiriinleri kullanmak arzularmi kesfettiklerinde, trtinleri tek kullanimlik
posetlerde ambalajlayarak poset devrimi olarak anilan bir devrim gergeklestirip, fakir
tiikketicilerden 6nemli kazanglar saglamanin etkin bir yolunu bulmuslardir. Ancak sampuan,
ketcap ve sigara gibi tek kullanimlik hale getirilmesi imkansiz olan buzdolabi, televizyon,
bilgisayar ve otomobil gibi {iriinler icin 2000'li yillara kadar tabandakilere ulagsmak adina
¢Ozlim arayislarina girisilmemistir.

Asus firmast EEE PC'yi, “her ¢ocuga 100 dolara bilgisayar” projesinin sonunda ortaya
¢ikarmistir. GE firmasmin Hindistan pazari igin gelistirdigi MAC 400 ile baslayan tasmabilir
EKG cihaz1 projesi gelismis diinyada oldukga basarili sonuglar almistir. Bunlar gibi carpic
birka¢ Ornek, arastirmacilar1 fakir pazarlarda neler oldugunu, Ozellikle Hindistan
baglaminda sorgulamasina neden olmustur. Asus, Tata vb. dogulu rakiplerden hareketle,
gelecekte cokuluslu batili sirketlerin en biiyiik rakiplerinin fakir iilkelerden dogacak diisiik
maliyetli tirtinler tireten dogulular olacag: tezleri ortaya atilmaya baglamigtir. Bu baglamda
ozellikle Hindistan'li Godrej&Boyce firmasinin Harvard Universitesinden Prof. Clayton
Christensen ve ekibi ile baslattig1 yikici innovasyon ¢alismasi ChotuKool, basta Harvard
Business Review dergisinde olmak {izere yikici innovasyon adiyla akademik makalelere
konu olmustur. Ancak ChotuKool ile yasanan basarisizlik ¢ok da irdelenmemis ve smirh
sayida calismada ele alinmigtir. Ayni1 donemlerde, yine Hindistan’da biiyiik bir kampanya
ile Ar-Ge faaliyetlerine baglanilip 2008’de pazara siiriilen Tata Nano otomobil i¢in de sonug
tam bir hiisran olmustur. Bu basarisizliklar elbette sadece 21 yy.’da karsimiza ¢ikmamustir.
Literatiirde tek bir kaynak disinda bagka bir bilgi bulamasak da 1970’lerde General Motors
sirketinin BTV’si ve Ford'un “Model T for Asia” adl1 ucuz araba {iiretim projeleri basarisiz
olmustur.

Tabandaki innovasyonlardan oOzelikle Godrej basarisizhigindan c¢ikarilacak dersler
bulunmaktadir. Oncelikle yeni iiriin fikirlerini ele alirken &nyargilardan kurtularak
potansiyel tiiketicileri incelemek gerekmektedir. Zihinlerde olusturulmus bir {iriin fikriyle
yola cikmak basari ihtimalini ciddi oranda azaltmaktadir. Ikinci olarak, rebaketi iyice
anlamak gerekmektedir. Ozellikle gelir piramidinin altinda, giinlitk yasayan insanlara
onemli bir sey sunulamadig) takdirde; aliskanliklarini 6deme yaparak degistirmek ¢ok zor,
hatta imkansizdir. Kisith gelirini tasarruf etmek zor olacagindan, Kenya’da Burn firmasinin
Jikokoa orneginde oldugu gibi, hayatlar1 gercekten degistirme yetenegine sahip tirtinler igin
ellerindeki mevcudun yerine, yeniyi benimsemeleri beklenebilir. Hindistan’da igme suyunu
evlerde varolan kiiplerde iicretsiz sogutmak varken, 60-70 $ “sogutucumuz olsun” diye
Chotukool alacaklar1 varsayimi pazarda kabul géormemistir.

Diger bir ders ise; iirlinlerin fiyatinin, Tiirk¢e’deki “bedavadan biraz pahali” seklindeki belig
ifademiz gibi gercekten diisiik fiyatli hale getirilmesi gerekmektedir. Poset devriminin
basarisi, aslinda biraz da fiyatin gercekten yikici hale getirilmesine imkan vermesine
dayanmaktadir. 100 dolara normal buzdolab1 yerine 60-70 dolara kiigiik ve az ozellikli
buzdolab: {iretmek; hatta diger peltier sogutucular, sirf oto buzdolab1 olarak
adlandirildigi/konumlandirildigr  igin gormezden gelinmis ve basarisizigin  6nemli
nedenlerinden biri olmustur. Innosight arastirmacilari, elektrikli buzdolab: fikrine o kadar
saplanmuslar ki gergek rakip olan ne kiipleri ne oto buzdolaplarin1 ve ne de MittiKool'u fark
edememiglerdir. Rakibin kim oldugunun anlasilmasmin, pazarda rekabet ic¢in oldukga
onemli oldugu burada bir kez daha karsimiza ¢ikmistir.
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Harcanabilir gelirin oldukca sinurli oldugu bu pazarlarda, unutulmamas: gereken bir diger
onemli konu da rekabetin sifir toplamli bir oyun oldugudur. Tiiketici ya giinliik temel
ihtiyaclarin1 kargilayacak ya da ¢ok onemli bir mal veya hizmet icin temel ihtiyaclarindan
fedakarlik edecektir, yani yemek veya buzdolab1 arasinda tercih yapacaktir. Bati
pazarlarinda deneme amagh satin almalar gergeklesebilir. Ciinkii gelir, temel ihtiyagclar:
karsiladiktan sonra tasarruf edilebilmektedir ve tasarruf edilen gelir mevcut ¢6ziime
alternatifler denemeyi miimkiin kilmaktadir.

Chotukool basarisizligia ait bir bagka ilging tespit de fakirlerin, zenginlerin kullanmadig:
trtinleri kullanmamasidir. Anlagilan fakirler, zenginlere 6zenmektedir. Bu husus ile ilgili
olarak Ibn-i Haldun'un yiizyillar énce belirttigi gibi “maglup toplumlarm galip devletlere
dzenmesi” tespitinin tezahtirii olabileceginin altin1 cizmek gerekir.

MittiCool ve Zeer ornekleri ise, yeni iiriin gelistirme siirecinin tiim asamalariin son derece
dikkatlice izlenerek ve etnografik arastirmalarla desteklenerek gelistirilen Chotukoolun
aksine, gergekten o hayati yasayanlarca her tiirlii onyargidan uzak bir sekilde tasarlanmistir.
Her iki Ornek de belki ¢okuluslu firmalar i¢in Onemli olmayan miktarlarda satislar
gerceklestirmisler veya dnemsiz miktarlarda cirolara ulagmislardir. Fakat MittiCool igin 100
kisilik istihdamdan ve Afrika’ya ihracattan bahsedilmektedir. Bunlar bir ¢omlek atolyesi igin
kiigimsenecek basarilar degildir. MittiCool'un satis rakamlar1 bilinmemektedir, belki de
Hindistan’da ChotuKool’dan daha ¢ok satilmigtur.

FreshBox"un sahibi olan ve Avrupa’min en biiyiik elektrikli ev aletleri iireticisi Bosch and
Siemens Hausgerdte (BSH) gruptur. Vaktiyle MittiCool’a asir1 ilgi gosteren BSH, pismis
topraktan yapilan irlintin sanayi tipi olani Freshbox ile Kenya ve Nijerya pazarindan
Afrikaya girmesi, piramidin tabaninda biiyiik bir potansiyel oldugu diisiincesini percinleyen
bir vakia olarak degerlendirilmelidir.

Sonug olarak diinya devlerinin ilgi duydugu piramidin altini tamamen ihmal etmemek
gerektigi ortadadir. Bu pazarlar igin yeni {irlin tasarimlarinda miisterileri, rekabeti ve ¢evreyi
detaylariyla ve bir biitiin olarak degerlendirmek geregi acik bir sekilde goriilmiistiir.
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