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ISLETMELERDE YENi URUN GELISTIRMENIN REKABET
AVANTAJI YARATILMASI ACISINDAN
DEGERLENDIRILMESi VE CAM SEKTORUNDE BiR
UYGULAMA

Sena YIiGIiT!

OZET

Gliniimiiz yogun rekabet ortaminda; mlisteri taleplerinin, beklentilerinin ve teknolojinin
hizla degismesi, firmalari ayakta kalabilmek icin degisimi yakalamaya ve hatta yenilikci
olmaya itmektedir. Rekabetin bdylesine yogun ve degisimin son derece hizli oldugu bir
ortamda pazarda basariya ulasmak esi benzeri olmayan, daha yiiksek kaliteli, yeni
Ozelliklere sahip, kullanim degeri daha yliksek, taklit edilme slresinin ve yasam
evrelerinin daha uzun oldugu Utrinler gelistirmekle miimkiin hale gelmistir. Bu ¢alismanin
amaci, firmalarda yeni driin gelistirmenin rekabet avantaji yaratmadaki etkisini
degerlendirmek, yeni (iriin gelistirme stratejileri konusunda bilgi ve éneriler sunmaktir. Bu
calismada uzun sdredir varligini devam ettiren ve sektériinde lider konumda olan
Pasabahcge firmasi ele alinmis ve bu baglamda gerceklestirilen arastirma ile rekabet
avantaji yaratmada yeni (riin gelistirmenin temel yetenekler acisindan etkisinin
arastirilmasi amaglanmistir.

Anahtar Kelimeler: Yeni Uriin Gelistirme, Siirdiiriilebilir Rekabet, Temel Yetenekler

THE EVALUATION OF NEW PRODUCT DEVELOPMENT IN CREATING
COMPETITIVE ADVANTAGE AND A RESEARCH IN THE GLASS INDUSTRY
ABSTRACT

Today’s violent competitive environment driven by rapidly changing customer demands,
expectations and technology, pushing firms to change and even innovate in order to
survive. In an environment where the competition is so dense and extremely rapid,
achieving success has become possible by developing new products that have higher
quality, new features, higher value for use, longer imitation times and longer life
cycles.The aim of this study is to measure the effect of new product development at
creating competitive advantage, to present information and suggestions about new
product development strategies. In accordance with this purpose; concepts of marketing,
product, innovation and competition have been examined by considering literature
knowledge and application areas like Pagsabahge. This research aimed to investigate the
effect of new product development in terms of basic capabilities in creating sustained
competitive advantage.
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1. GIRIS

GunUmuzin yiksek rekabetci pazarlarinda isletmelerin varliklarini strdirebilmek
ve rekabet guclerini artirabilmek igin tlketici isteklerini tatmin edeceklerine
inandiklari yeni drlnler gelistirmeleri bir tercihten ¢ok bir zorunluluk haline
gelmistir. Pazarda bagariya ulagmak benzeri olmayan, daha yuksek kaliteli, yeni
Ozelliklere sahip ve kullanim degeri daha yuksek bir Grin geligtirmekle
mamkundar.

Yeni Urtn geligtirme sdrecinin, surdurdlebilir rekabet stratejisi olan temel
yetenekler agisindan degerlendirildigi bu ¢alismada pazarlama, yenilik, rekabet
ve temek yetenek kavramlari detaylica agiklanmistir. ilk bélimde pazarlama ve
uriin ile ilgili kavramlardan bahsedilmistir. ikinci bélimde yeni iriin gelistirme
siirecinin yenilik stratejileriyle iligkisi incelenmigtir. Uglincti béliimde strdirtlebilir
rekabet yontemleri ve bu calismada uygulama yéntemi olarak kullanilan temel
yetenekler detaylica incelenmistir. Dérdiincl ve son bdlimde Pasabahge firmasi
hakkinda genel bilgiler verilerek yapilan g¢alismanin sonucunda elde edilen
bulgular, sonug ve degerlendirmeler yapilmaktadir.

2. PAZARLAMA TANIMLARI

2.1. Pazarlama Tanimi

GlnUmuzde ise pazarlama kavraminin ne olduguna iliskin uygulamacilar
arasinda net bir fikir birligi olmamakla beraber en ¢ok kabul géren tanim; 1985
yiinda Amerikan Pazarlama Birligi'nin yaptigr tanimidir. Bu tanima goére
pazarlama; “kisisel ve isletme amaglarini gergeklestirecek degisimleri saglamak
icin fikirlerin, Grtin ve hizmetlerin gelistiriimesi, fiyatlandiriimasi, tutundurulmasi ve
dagitiminin planlanmasi ve yurutiimesi sirecidir (Uner, 2003, s. 9). Bagka bir
deyisle pazarlama; kendi icinde cesitli bilesenleri bir araya getirerek ya da bir
karmay olusturarak, kisilerin veya isletmenin hedefleriyle ortlisen stratejik bir
vizyonu ortaya koymaktadir.

2.2. Pazarlama Kavraminda (Anlayisinda) Uriin ve Yeni Uriin Kavrami
Uretim agisindan Urln, Uretilen ve bdylece sayesinde kar saglanan gesitli eleman
ve parcgalardan olusan fiziksel bir maddedir. Ticaret isletmesi agisindan ise
yeniden satarak gelir saglama umuduyla satin alinan her tarli maddedir.
Tuketiciler acgisindan ise kisisel 2 ihtiyacini tatmin eden, kullanimi neticesinde
cesitli faydalar elde ettigi her turli nesnedir (Sagir, 2010, s. 316).

isletmenin tiim pazarlama faaliyetlerinin esasini olusturmasi agisindan Griin,

stratejik bir karar degdiskenidir. Sekil 1.1’de pazarlama karmasi unsurlarinin
karsilikli durumlari ve etkilesimleri gérilmektedir (Mucuk, 2006, s. 126).
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Flli il

Dagitim

Fiyat

Tutundurma

Sekil 0-1: Pazarlama Karmasi Unsurlarinin Etkilesimi
Kaynak: (Mucuk, 2006, s. 126)

Yeni urln, pazara daha once sunulmamis ticari mal veya hizmetleri ifade
etmektedir (Bekoglu & Ergen, 2016, s. 924). Yeni Urln; Uretici isletme igin yeni
olabilecedi gibi, o Ulke ya da pazar i¢in de yeni olabilir.

2.3. Yenilik Kavrami

Yeniligin tanimi ile ilgili olarak iki temel farkli yaklagim literatlrde yer edinmistir.
Kimi zaman bir “sey” (bir Grinin bir piyasada veya bdlgede ilk defa taninmasi);
kimi zaman da bir “stire¢” (ilk defa bir Grlin ortaya ¢ikarma ve kesif slreci) olarak
tanimlanmaktadir. Yenilik, Rogers tarafindan “bireyler ya da onu benimseyen
diger birimler tarafindan yeni olarak algilanan fikirler, uygulamalar veya
nesnelerdir’ seklinde tanimlanmaktadir. Diger taraftan Dosi yeniligi “yeni bir
arint, yodnetimi veya oOrgltsel yapilanmayi arastirmak, kesfetmek (icat),
denemek, gelistirmek ya da taklit etmek suretiyle benimsemek ve ticarilestirmek
olarak” tanimlamaktadir (Oguztirk, 2003, s. 254).

Bu calismada yenilik kavrami; bir Grindn bir piyasada veya bdlgede taninmasi,

ortaya cikarilmasi ve kesif streci Sekil 1.2'de yer aldi§i gibi bir bitin olarak
incelenmektedir.
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* Yaplandirma » Uretim
+ (Gereksinim Analizi ]
R * Prototip Gelistirme * Pazara silrme ve
+ Fikir Uretme
+ Pilot Uygulama yayma

* Degerlendirme
* Test
+ Proje Planlama

Sekil 0-2: Yenilik Sireci
Kaynak: (Tiwari, 2008)

2.4. Pazarlama Anlayisinda Yeni Uriin Gelistirme

Yeni Urdn ve yenilik unsurlari igletmeler icin stratejik bir Sneme sahiptir. GUinimuz
rekabetini belirleyen unsurlarin en basinda artik, isletmelerin rakiplerinden bir
adim énde olmasini saglayacak urlnleri Gretmek gelmektedir. Rekabet ortaminin
getirdigi yeni Urin ve yenilik unsurlarini yerine getirmeyen ve ihmal isletmelerin
surdurdlebilirliginden bahsetmek oldukca zordur (Aksu & Apak, 2014, s. 236).

Yeni Urin geligtirme surecinde igletmeler yapilarina ya da hizmet verdikleri
sektdre gore farkli yontemler izlemektedir. Bazi firmalar yeni Griin gelistirme
surecini stratejik planlama ve pazarlama faaliyetlerine dahil ederken, bazi firmalar
da plansiz olarak ortaya c¢ikan firsatlara ve rastlantilara birakmaktadirlar.
Plansizlik ise firmalarin karliligini olumsuz yonde etkilemektedir (Perker & Yalgin,
2011, s. 246).

3.YENILIK STRATEJILERI VE YENi URUN GELIiSTIRME SURECI

3.1. Yenilik (inovasyon) Stratejileri

Yenilik, en basit anlamda bir isletmeye rekabet Gstlinligld veren yeni bir Grln,
hizmet ya da is yapma tarzi olarak tanimlanabilir (Mentor, 2009, s. 15). Daha
detayll tanim getiren Oslo Kilavuzu’'nda ise “Yenilik, isletme igi uygulamalarda,
isyeri organizasyonunda veya dis iligkilerde yeni veya oOnemli derecede
iyilestirilmis bir Griin (mal veya hizmet), veya slireg, yeni bir pazarlama ydntemi
ya da yeni bir organizasyonel yontemin gergeklegtiriimesidir.” olarak
tanimlanmistir (Oslo, 2005, s. 50).

Strateji, bir isletmenin igcinde yer aldigi ortamin dinamizmine karsin, kararlligini

koruyarak varhgini sirdirmek ve pazarda basari elde etmek icin segtigi yolu ifade
etmektedir (Vikipedi, 2017). Strateji, bir firmada surekli olarak yliksek performans
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elde etmek icin organizasyon tarafindan yaratilan ve uygulanan davraniglar
olarak da tanimlanabilir (Akman, Ozkan, & Eris, 2008, s. 99).

Yenilik stratejisi ise bir firmanin performansini arttirmak ve igletme stratejilerini
uygulamak icin yeniligi ne kadar ve ne sekilde kullanmaya ydneldigi ile ilgilidir.
Firmanin stratejik hedeflerini gergeklestirmek igin sirket kaynaklarinin farkl yenilik
cesitlerine aktarilmasini saglayan, daha dnceden belirlenmis fonksiyonel planlar
olarak tanimlanmaktadir (Demirci, vd. 2013, s. 165).

3.2. Yenilik ve Yenilik Stratejilerinin Onemi

GuUnUmuz rekabetci piyasa kosullarinda her uriin veya hizmet dnce kendiyle
sonra da rakipleriyle yaris halindedir. Sdrekli degisimin zorunlu oldugu bu
kosullarda, isletmeler her asamada bir dnceki asamadan ve rakiplerinden daha
iyi olmak zorundadir. Yenilik stratejisi temel olarak yeni is yapma ydntemleri
bularak problemlere ¢dziim getirmeyi hedefler (Deniz, 2008, s. 152). isletme
problemlerine ¢6zUm getirmeyi ve igletme hedeflerine ulagmayi saglayan 6nemli
bir arag olan yenilik stratejilerinin 3 temel amaci vardir (Oriici, vd. 2011, s. 62):

e isletmenin varligini siirdiirebilmesi
¢ |sletmenin pazarda lider konuma gelmesi
e Karin arttiriimasi

Apple, Google, IBM, 3M gibi firmalar bilirler ki yenilik yapmamak yerinde
saymaktir. Yenilik yapmayan bir sirketin; mugterileri, tedarikcileri ve dagitimcilari
acgisindan vadesi dolar ve yenilik yapmayan sirket calisanlari coskularini
yitirdikleri icin sirket kendi icinde de yipranmaya baslar (Kotler & Kotler, 2016, s.
95).

4. REKABET KAVRAMI ve SURDURULEBILIR REKABETGCI USTUNLUK

4.1. Rekabet Tanimi ve Kapsami

Rekabet; “mugterinin kabulinlt ve baglhhgdini kazanmak icin isletmeler arasinda
yapilan bir micadele” olarak tanimlanabilir. Rekabet musterinin benzer Urine
daha ekonomik kosullarda ve daha iyi kalitede erigimini sagladigi icin serbest
piyasa sisteminin de dayanak noktasini olugturur (Deniz, 2008, s. 144).

Hemen hemen her sektdérde ayni musteri kitlesine benzer Grin veya hizmeti
satmak isteyen ve bu nedenle de birbirleriyle rekabet etmek zorunda olan
isletmeler bulunmaktadir. Rekabetin zorlayici olmadigi durumlarda isletmeler,
degisiklije ve yenilige gitmeden mevcut sistemleriyle hayatlarina devam
edebilmektedir. Pazar kosullari éngoérilebilir oldugu icin kendi davraniglarini
belirleyebilirler. Rekabetin siddetinin arttigi durumlarda ise isletmeler gelisen
kosullara uyum saglamak zorunda kalirlar. Riskli ve proaktif davraniglar
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sergilemek zorunda kalan igletmeler; UGrlin ve slreclerinde yenilik yapmak, yeni
pazar arastirmak gibi kendilerini rakiplerinden farkli kilacak yeni yollar ararlar
(Agras, vd. 2013, s. 232).

4.2.Rekabet Ustiinliigii (Avantaji) ve Siirdiirebilirligi

Rekabet avantaji, bir firmanin masterileri icin Griinin maliyetinin Ustiinde deger
yaratmasiyla olusmaktadir. Deger; misterinin 6demeye hazir oldugu miktardir.
Ustiin deger ise sadlanan denk hizmet veya fayda igin rakiplere gére daha az fiyat
istemekten veya daha yuksek bir fiyati fazlasiyla telafi eden hizmet veya
faydalardan kaynaklanmaktadir (Wilson, vd. 1992). Firmanin de@er yaratarak
olusturacagi rekabet stratejisinin Ustlnligld, ancak rakiplerinin bu deger ve
stratejiyi taklit edememesiyle mimkin hale gelir. Aksi durumda, rekabet avantaji
surdurdlebilir olmayacaktir (Papatya, 2003, s. 16).

Rekabet Gstlinligunin surdurulebilir olmasini ifade eden “Surdurdlebilir Rekabet
Ustunligld” tanimi ise literatire Micheal Porter ve Jay Barney ile yerlesmistir.
Porter, surdurulebilir rekabet Gstinligund uzun dénemde ortalamanin Gzerinde
performans godstermek olarak tanimlayarak, surdirilebilirligi takvim zamani ile
Olceklendirir. Barney ise, “bir igletmenin, mevcut veya potansiyel rakipleri
tarafindan ayni zamanda uygulanamayan ve faydalari kopyalanamayan, deger
yaratan bir strateji uygulamasi” olarak getirdigi tanimla takvim ile
Olceklendirmenin 6tesine ¢ikarak surdurilebilir rekabet Gstlinliguni taklit edilme
olasiligi ile iligkilendirir (Sevigin, 2009, s. 172).

4.3.Rekabet Stratejisi Olarak Temel Yetenekler

isletmenin temel yetenekleri; uzun vadeli stratejilerini ve tim kaynaklarini ne
sekilde kullanacagini, vizyonunu ve misyonunu, hedef pazarini belirleyen temel
unsurdur. Temel yeteneklerini saglikl belirlemis ve bu yeteneklerin ne oldugunun
farkinda olan isletmeler pazarda s6z sahibi olabilir (Yaltirik & H.Ylregir, 2013, s.
2).

Bir isletmenin temel yetenekleri, o isletmenin kaynaklarinin ve becerilerinin
birlesiminden olugan bir kiimedir. Bu kaynak ve becerilerin degerli ve nadir
olmasi, taklit ve ikame edilemez olmasi temel yetenekleri olusturur.

Sdrdurulebilir rekabet avantaji saglayabilmek icin temel yeteneklerin yeniden
yapilandirilabilir ve donusturalebilir olmasi gerekir. Farkh departmanlarin is birligi
icerisinde c¢alismasini gerektiren bu silre¢ Uust yonetimin zorlamasiyla
gerceklesemeyecegi icin is birligi becerisinin ve baglhhgin isletme temel
yetenekleri arasinda yer almasi gerekir (Coskun & Ozyillmaz, 2016, s. 732).
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Temel yetenek bir firmanin ruhunu olusturdugu icin, genel yénetim sirecinin
ayrilmaz bir pargasi olmalidir. Derinlikli bir analizden yoksun rastgele belirlenmig
temek yeteneler basarisiz olmaya mahkim olacaktir. Firma sahip oldugu
yetenekleri saptamali ve bu yetenekleri temel yeteneklere doénlstirecek ve
katkida bulunacak unsurlari da belirlemelidir. Ornegin temel yeteneklerinden birini
nitelikli ve zeki is glicu olarak belirleyen Microsoft firmasi, MIT ile is birligi yaparak
is gucl kaynagini MIT nin basarili 6grencileri arasindan temin etmektedir (Coskun
& Ozyllmaz, 2016, s. 733).

5. PASABAHGE FIRMASINDA UYGULAMA, MULAKAT

5.1.Arastirmanin Yapildigi Pasabahg¢e Firmasi Hakkinda Genel Bilgiler
Sisecam, Tirkiye Is Bankasi A.S. tarafindan 1934 vyilinda kurulmustur.
Sisecam’in cam ev egyas! grubunun adi olan Pasabahge firmasinin, Tirk Cam
Sanayisinin baslangicina kadar dayanan bir tarihi vardir. Tlrk Cam Sanayisinin
kurulusu Pasabahge’yle basladigindan dolayl Sisecam’in da tarihi Pasabahge
firmasi ile baslamaktadir (Esi, 2011, s. 27).

Pasabahce; 81 yillik gecmisiyle, Sisecam toplulugun kurmus oldugu ilk sirket ve
Tarkiye’nin en kokli sanayi kuruluslarindan biridir. Ayni zamanda, bugin
sektorlinde Uretim kapasitesi bazinda Avrupa’nin 2. Ddnyanin ise 3. Buyuk
kurulusu olmustur (Cam Ev Esyasi Faaliyet Raporu, 2016, s. 4)

5.2.Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bu calismanin amaci, igletmelerde yeni Urin gelistirmenin rekabet avantaji
yaratmasi agisindan degerlendirilerek, surdirilebilir rekabet stratejisi olarak
temel yeteneklerin yeni Urln gelistirme sirecindeki etkisinin incelenmesidir.
Literatlr arastirmasi bulgulari; ginimiz rekabet kosullarinda firmalarin varhigini
surdirebilmesi igin yeni Urin Gretmenin zorunlu oldugunu gdstermektedir. Bir
firmanin uzun sdreli olarak varligini devam ettirebilmesi ve sektérde lider
konumda yer almasi igin de surdurulebilir rekabet stratejisi izlemesi gerektigi
literatlir arastirma bulgularinda tespit edilmistir. Bu amagla Turkiye Cam Sektori
belirlenmis ve sektdrde ve uluslararasi pazarda lider konumunda olan Pasabahge
firmasi uygulama alani olarak belirlenerek, uyguladiklari rekabet stratejileri ve
yeni Urtn Uretme konusundaki yaklasimlarinin tespit edilmesi hedeflenmistir.
Gerek uygulanan rekabet stratejisinin belirlenmesi gerekse temel yeteneklerin
Pasabahce firmasina rekabet avantaji yaratmadaki etkisinin irdelenmesi ve yeni
ardn cikarma stratejilerinin detayli olarak incelenebilmesi icin gérisme yontemi
olarak mulakat teknigi belirlenmistir. Agik uclu sorular sorularak, milakata katilan
kisilerin daha serbest cevaplar vermesi saglanmistir.
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5.3.Arastirma Kisitlari

Pasabahge firmasinin daha 6nceden yeni urln gelistirmenin rekabet avantaji
yaratmadaki etkileri agisindan incelenmemis olmasi ¢alismayi zorlastiran bir
neden olmustur.

Goruisme yaplilan kisiler Ust diizey yonetici olduklari i¢in ulagiimasi gug kisilerdir.
Kisilere ulasmak basarildigi halde, kisilerin gdérisme igin genis bir vakit
ayiramamalari ve yogunluklarindan otiri tekrar goérisme firsatinin olmamasi
arastirmanin diger sinirlihgidir.

5.4.Arastirma Metodu Olarak Goriigme

Nitel arastirma tekniklerinden gérisme teknigi uygulanmis ve bu gértisme iki saat
surmustur. Zamandan kazanmak adina ve verilerin kaybini 6nlemek adina kayit
cihazindan da yararlaniimistir. Bu amagla Marka Sefi Yasemin Uyanik Simsek,
Pazar ve Rekabet Arastirma Madurt Erdem Basaran ile gortsulmustir. Mulakat
sorulari, dnceden hazirlanmis, yari yapilandiriimis ve gérismeler sirasinda daha
da detaylandiriimistir.

Bu calismada nitel arastirma yodnteminin secilmesinin nedeni, slreci bizzat
yasayan Kisilerden, yani birinci elden bilgilerin toplanmasidir. Konunun her
yonuyle ele alinabilmesi ve anketi baskasina doldurma ya da gereken 6nemin
verilimemesi gibi sakincalarinda ortadan kalkmasina yardimci olmasi bakimindan
onemli bir etken olmustur (Bayramoglu, 2008, s. 62). Bu arastirmada sayisal
veriler elde etmekten ziyade, katilimcilarin gorlslerinin de degerlendirilmesi
istenmektedir. CUnkl sorularin ylz ylze sorulmadigi durumlar arastirmayi
zorlagtirir ve saglikh cevaplar almayi azaltir. Ayni zamanda, gérusmenin goérsel
veya isitsel olarak kaydedebilme imkani gibi nedenlerden dolayl arastirma
yéntemi olarak bu mulakat yontemi belirlenmistir (Tathsu, 2015, s. 67-69).

6. SONUC

Gunumuz rekabet kosullari icerisinde rekabet avantaji yaratmasi hatta bir
isletmenin varligini slrdidrebilmesi igin yeni Urin Uretmesi kaginilmaz bir
gercektir. Rekabet avantaji ise ancak Uretilen Grinin maliyetinin Gzerinde bir
deger yaratiimasiyla mumkin olmaktadir. Bu ¢alismada incelenen Pasabahge
firmasi; 1934 yilinda kurulmus, 83 yildir sektdrde faaliyet gosterip %90 pazar
payina sahip lider bir firma olmasina ragmen en buyuk hedefi yilda en az 60 adet
taklit edilemeyen yeni Urln Gretmektir.

Pasabahce firmasi ile yapilan milakatta elde edilen bulgular géstermektedir ki

Pasabahce igin yeni Uriin; benzersiz teknoloji ve tasarima sahip gercek anlamda
yeni trlnler oldugu gibi, tlketici zihninde yeni kullanim alanlari yaratacak yeniden
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konumlandiriimis Urlnler de olabilmektedir. Ayrica mevcut Urlnler (zerinde
iyilestirmeler ve degisiklikler yaparak da degisen tlketici ve moda ihtiyaclarini
yeni Urln Ureterek karsilamaktadir. Pasabahge firmasi, 1934 yilindan beri sektor
liderligini yenilik¢i imajini koruyarak ve gelistirerek saglamaktadir. Riski dagitmak
icin tek bir Grin Gretmeyip, tlketici ihtiyacglarini farkl alanlarda da karsilamaktadir.
Ornegin iddiali olmamasina ragmen Uriin cesitliligi sunabilmek adina tabak
Uretimi de yapmaktadir.

Arastirma bulgularinda Pasabahcge firmasinin saldirgan bir rekabet stratejisi
izledigi tespit edilmistir. DUnya genelinde tasarim ve moda trendlerini takip ederek
rakiplerinden 6nce hareket ediyor, sermaye avantajini daha fazla yeni Urin
uretmekte kullaniyor, genis misteri kitlesine hitap edecek Uriinler Uretiyor.

Bir isletmenin; uzun vadeli stratejilerini ve tim kaynaklarini ne sekilde
kullanacagini, vizyonunu ve misyonunu, hedef pazarini belirleyen temel unsur
olan temel yeteneklerini saglikl belirlemis olmasi gerekmektedir. Pasabahg¢e’nin
bu anlamda temel yeteneklerin ne oldugunun farkinda olan, pazarda s6z sahibi
olan bir firma oldugu sdylenebilir. Pasabahge’nin uzun stredir surdirilebilir
rekabet avantaji yaratmis olmasi ve lider konumunu korumasindaki en buyik
etken olan temel yetenekleri; sermaye, teknoloji, hizli ve distk maliyetli Gretim
yetenegi, yenilikgilik, bilgi birikimi ve Grin cesitliligi olarak siralanabilir.

Temel yetenekler; isletmenin kaynak ve becerilerinin birlesiminden olusan bir
kiime olarak degerlendirildiginde bu kaynak ve becerilerin dederli ve nadir olmasi,
taklit ve ikame edilemez olmasi surdirulebilir rekabet avantaji yaratmaktadir.
Pasabahge firmasi sermaye avantajini ve bilgi birikimini teknolojik yatinmla
destekleyerek daha hizli dretim yapmasini saglayacak Uretim teknikleri
gelistirmektedir. Hiz avantajinin yaninda Urettigi Grlnlerin patentini de alarak taklit
edilmenin énlne gegmektedir. Taklit edilme durumunda hemen hukuk yoluna
basvurmasi ve bu konuda taviz vermemesi de rakiplerde caydirici bir etki
olusturmaktadir. Pasabahcge firmasi yeni Urin kaynaklari olarak tasarim ve satis
ekibini kullanmaktadir. Dinya ¢apinda tasarim ve moda trendlerini inceleyerek
yeni urln fikirleri tasarim ekibi tarafindan olusturulmakta ve ayni zamanda
uluslararasi Unlu tasarimcilar digs kaynak olarak da kullaniimaktadir. Satis
ekiplerinden gelen musteri talepleri de tasarim ekibi tarafindan degerlendiriimekte
ve yeni Urun fikrine dénastirdlmektedir. Yeni trin fikirlerinin elenmesi de tasarim
ekibi tarafindan yapilmakta ve diger surecler (6rneg@in Uretim slireci) sadece
maliyet hesaplamasinda veri olarak kullaniimaktadir. Gerek yeni drtn fikirlerinin
olusturulmasi gerekse fikir eleme slrecinin baslangici ve sonunun tasarim
ekibiyle belirlenmesi gostermektedir ki, Pasabahge firmasinda temel yetenekler
sadece tasarim ekibiyle sinirl tutulmaktadir.

51



Sena YIGIT

Temel yeteneklerin firmanin tim departmanlarini kapsayacak sekilde isletilmesi
ve yenilik slrecine genis yelpazedeki firma c¢alisanlarinin dahil olmasi Pasabahge
firmasini buglin bulundugu konumdan daha ileriye tasiyabilir. Cam ev esyasi
Ureten bir firma olmasiyla tim ev kadinlarina hitap eden bir firma olmasi
sayesinde, tim ¢alisanlarinin kendisi ya da birinci derece yakinlarina hitap etmesi
en biylk avantajidir. Bu avantaji ¢alisanlarini yeni Grtin yaratma sdrecine dahil
ederek kullanmasi lider konumunu daha da saglamlastiracak ve daha genis bir
alana hitap etmesini saglayacaktir.

Pasabahge firmasinin oldukca genis bir Griin yelpazesine sahip olmasi temel
yetenekleri arasinda yer almakta ve firmaya rekabet avantaji saglamaktadir.
Uluslararasi pazarda da ilk t¢ firma arasinda yer almaktadir. Fakat dlinyadaki en
blyUk rakiplerinden biri olan Arc firmasi ile rekabet edemeyisinin nedeninin opal
drtnler Uretmeyisi oldugunu belirtmistir. Yurt icinden gelen talep yeterli miktarda
olmadidi igin Uretimde maliyet avantaji yakalayamiyor ve opal Urunleri
Uretmemeyi tercih ediyor. Yurt ici pazarda %90’lik pazar payi ile lider konumda
olan bir firma olmasina ragmen bu durum 11 gosteriyor ki Pasabahge firmasi
henliz pazara yon verecek kadar s6z sahibi bir firma degil. Bu durum rakiplerine
karsi zayif nokta olusturmaktadir. Sermayesi gugli uluslararasi bir firmanin
Turkiye’'de faaliyete girmesi sonucunda riskli bir konumda olabilir.

Diger yandan dagitim agdi konusunda geleneksel bir yaklasim sergiledigi
izlenmistir. Sahip oldugu magaza konsepti ile 6diller almis bir firma olmasina
ragmen, dagitim agi blyuk oranda fiziksel magazalardan olugsmaktadir. Blyuk bir
marka ve konsept olmanin avantajiyla glinimizde halen pazar liderligini
korumaktadir. Fakat giinimiz teknolojik gelismeleri ve tiketici aliskanlklarinin
sanal ticarete yonelmesi bircok alanda faaliyet gosteren firmanin elektronik
magaza uygulama gecmesini zorunlu kilmistir. Modern pazarlamanin dijital
pazarlamaya donUstugu glinimiz kosullarinda elektronik ticareti kullanmamak
uzun vadede Pasabahce firmasina rekabette dezavantaja neden olacaktir.
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