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ABSTRACT

Today globalization is a reality. And this reality plays a major role in
cvery aspect of life and all over the world from climates to human physiology
and from societies to the companies. Globalization which can be termed, in »
sense, as a “change” has altered the conventional rules.

In view of this fact, we tried (o explain possible strategies that can be
adopted by the companies in the light of future by describing the present state
of strategic management which has an undisputable significance for the firms,

OZET

Globallesme olgusu artik tim bilim adamlarinca kabul edilen bir
gergek. Bu gergek, iklimlerden insan fizyolojisine, toplumlardan isletmelere
kadar diinyanin her yerinde ve yasamin  her asamasinda agirligin
hisscttirmektedir. Degisimin diger bir adi da diyebilecegimiz globallesme,
aligilagelmis kurallan alt-iist etmektedir.

Biz de bu gergekten hareketle, isletmeler agisindan énemi tartisilmaz
olan stratejik ydnetimin guniimiizdeki durumunu ortaya koyarak, gelecekte ki
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egilimler 1s18inda isletmelerin  benimseyebilecekleri  stratejilerin - neler
olabilecegini ortaya koymaya gahistik.

GIRIS

Tum sistemler biyolojik, organik, politik ya da ekonomik olsun
degismek gerektiginin bilincindedir. Bu biling bazi canlilarda iggiidiiseldir
ama insanlarn, kurumlarin ve ilkelerin degismesi belli bir sistematigi
gerektirir.

Cevremizdeki her sey birbirine goriinmez zincirlerle baglidir. Oyleki,
bu zincirlerin birinde meydana gelen bir degisiklik biyiiyerek diger zincirleri
etkilemektedir. Bu sistemin pargalarindan biri olan isletmeler de ¢evresinde
olan her tiirlii ekonomik, politik, sosyal, ekonomik ve kiiltiirel degisiklikierden
bityiik oranda etkilenir. Yonetim bilimi, isletme iginde ya da disindaki olasi bu
degisimleri énceden gormek ve énlem alabilmek igin Toplam Kalite
Yonetimi, Yeniden Siiregleme, Isletmelerarasi Kiyaslama, Ogrenen
Organizasyonlar, Yalin Uretim gibi gesitli yonetim teknikleri geligtirmagtir.

Zaman iginde bu yénetim teknikleri gelistirilerek stratejik yonetim adi
altinda toplanmustir. Stratejik yonetimi 6ziinde, gegmisi iyi irdeleyerck
gelecekteki trendleri dogru tahmin etme yaklagimini ifade eder. Oldukga zor
ve bir o kadar da 6nemli olan bu is, isletme ist yonetiminin  temel
gorevlerinden biridir. Ust yonetim, olast konjonktiirel dalgalanmalarin
sonuglarinin neler olabilecegi ve bunlar oldugu zaman nasil davramlmasi
gerektigini planlar, riskleri ve firsatlan hesaplar. Bunlarin sonucunda Diinya
nereye gidiyor, biz nerede olmak istiyoruz sorusunun yamtini sistematik bir
sekilde ¢ikarir, yani vizyon ve misyonu belirler, o hedeflere tam ulagabilmek
igin yapiimas: gercken degisiklikleri saptar.

Zaman iginde hizla gelisen bilim ¢ok gesitli buluslarla birlikte insan
vasamim ve 1§ yasamuni kolaylastirmaya baglamistir. Ucuzlayan ulasim ve
iletisim ile birlikte zaman ve mekan kavrami ortadan kalkmistir. Béylece iilke
sinirlart insan, para ve bilgi transferinin kolaylagmas: ile birlikte énemini
kaybetmistir. Bu gelismeler isletmeler igin pek gok avantaj saglarken, pek ¢ok
kosulun da degismesine neden olmustur.
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A) STRATEJIK YONETIMIN YENiDEN DOGUSU

Guniumiizde yoneticilerden ig¢inde bulunduklari is diinyasim tarif
etmeleri istendiginde asagt yukari hep ayni kelimelerle karsilagsmaktayiz:
Ortadan kalkan sinurlar, globallesme, acimasiz rekabet, yok olan kurallar. Is
ortamindaki yoneticisinden mavi yakali galisanina kadar herkes yakin gegmise
kadar isleyen rekabet yontemlerinin ige yaramamasindan ya da yetersiz
kalmasindan yakinmaktadir.

Globallesme éncesi ig ortami, genel olarak tahmin edilebilir bir gelecek
tizerine plan yapmayi, yani stratejik planlamayi; bilyiimenin ve gelismenin
basarili bir araci haline getirmisti'. Pazarlama departmanlari, hedef kitlelerini
cok aynntili bir sekilde inceleyebilmekte, strateji uzmanlan her kesimin
gelecekteki davranisini ¢ok kugiik hata paylan ile tesbit ederek uygulanmasi
gereken isletme  stratejisini  belirleyebilmekteydiler. Ancak bu stratejik
planlama mantiginin temeli 1965’lere yani talebin arzin altinda kaldig
donemlere dayanmaktadir ve bu mantik artik cevap vermemektedir.

Bu tabloya ilk darbe Japon iireticilerden gelmistir’. O giine kadar
kiigiimsenen Japon ureticiler, Amerikalilarin buldugu ama daha sonra burun
kivirdigi yonetim tekniklerini kullanarak yalin iiretim sistemlerini kurmuslar,
toplam kalite felsefesini gelistirerek hayata gegirmigler, boylece kalite ve
maliyette 6nemli avantajlar elde etmislerdir.

Bu gelisme daha sonra Bati’da kendini gostermis ve bugiin ki rekabet
ortami yaratilmigtir. Artik yalin tretim ve toplam kalite bir rekabet avantaji
degil, hayatta kalmanin 6n kosuludur’.

Diinyada rekabetin son durumuna baktigimizda, klasik maliyet/kalite
ekseni etrafinda yarigan isletmeler birbirini yok ederken, kiigiik, daha once
onemsiz olarak nitelendirilen igletmelerin hizla bilyiimeye basladiklarini ve

' Rana ESKINAT, Kiiresellesme ve Tiirkive Ekonomisine Etkisi, Eskisehir:

Anadolu Universitesi Yayinevi, Ya No. 1036, 1998, s.113.

* John IVANCEYICH, Management: Quality and Competitiveness, Houston:
McGraw-Hill Company, 1996, s.13-17.

“fony MORDEN,Business Strategy and Planning,London:McGraw-Hill, 1999,
s.21
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boyutlarinin avantajim kullanarak yenilikleri ve degisimi hizla benimseyerek
uyguladiklarini gérmekteyiz*,

1) Strateji Belirlemek Yerine Strateji Yaratmak

Yukanida ele alindigi gibi etkinligi ve verimliligi artirma yariginin
araglarmi, yeniden yapilanma, siire¢ yonetimi, yalin dretim, toplam kalite
yonetimi  gibi  stratejiler olusturmaktadir, Bu stratejilerin  genel bagan
oranlarinin tartisthyor olmasina ragmen, iyi uygulandiginda mucizevi
sonu¢larin elde edildigi 6rnekleri de vardir.

Tim bu stratejiler uygulanirken gogu zaman géz ardi edilen bir gergek
vardir. Globallesme ile rekabetin gergekten acimasiz oldugu giiniimiiz 1
diinyasinda bu stratejilerin bir gekilde basarisiz olmasi, hiisrandan ¢ok yok
olmayi beraberinde getirecektir.

Ayrica bir isletme, mallyetlen azaltmak igin ne kadar sert tedbirler
alirsa alsin bir bagka isletme bu igi daha iyi yapacaktir’ Yine bir isletme
kalitesini ya da imajini ne kadar yiikseltirse yiikseltsin, bu isi daha 1yt yapan
birileri mutlaka olacaktir. Bu nedenle giiniimiiz diinyasinda igletmeler, siirekli
dgrenen, 6grenmeyi ve gelismelere agik olmayt orgit kiltirlerinin bir pargasi
haline getiren, kaliteyi bir yasam tarzi haline getiren ve bunu saglamak igin ig
gorenlerini siirekli egitime tabi tutan igletmeler olmak zorundadir. Bunlar
saglarken de cagin teknolojik gelismelerini takip ederck, bu gelismelerden
yararlanmasi gerekmektedir.

Son yillarin Microsoft ve Intel gibi mucize isletmelere bakildiginda, bu
isletmelerin teknolojinin son olanaklarini kullanan hatta teknolojiyi is edinmis
kurumlar olarak disiiniilebilir. Ancak bu igletmeler daha aynntili
incelendiginde basarilarinin  arkasinda teknoloji  disinda  énemli  bagka
faktorlerin oldugu goriilmektedir®. Klasik stratejik planlama siirecindeki firsat
ve riskleri degerlendirme siirecine bir asama daha eklediklerini, kendi
firsatlarimin ~ kendilerinin  yarattiklar sc,orulmektedlr Ayrica, hizli

* Daniel SPULBER, The Market Maker: How Leading Companies are Creating
and Winning Markets, London: McGraw-Hill Company, 1998, s.131.

5 Richard OLIVER, The Shape of Things to Come: Imperatives for Winning in
The New World of Business, New York: McGraw-Hill Company, 1998, 5.52-37.

° SPULBER, 5.48.

" OLIVER, $.96.
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bilyiimelerine karsin, yeni kurulmus bir isletmenin dinamigi, heyecani ve
esnekligi ile hareket ettikleri bir baska tesbittir.

Kimi bilim adamlari ve aragtirmacilar  yukanidaki O6meklerimizin
basanisini yéneticilerinin yani Bill Gates ya da Andy Grove'un dehalarina
baglamakta, her isletmenin benzer basariy! gésterememesini de bu yetenek ve
zekada yoneticilere sahip olamamalarina baglamaktadirlar®.

Bu gériisii  savunan bagz bilim adamlan bir noktayr géz ardi
etmektedirler: Isletmeler bir kisiden degil bir grup insandan olusur ve bu bjr
grup insanin belli bir amaca doniik  olarak giiglerini birlestirdikleri,
zekalarindan ve ¢alismalarindan sinerji yarattiklari ortamlardir. Burada bir
nokta énem kazanmaktadir: Bu sinerjiyi yakalamak i Isletme g¢alisanlarinin
timini aymi inangla baglamak ve yaraticiliklariny aynt noktada birlestirmek
stratejik yonetimin 6nemli bir unsurunu, vizyonun yerini ortaya koymaktadir.

2) Vizyonun Giicii

Vizyon, bir isletmenin gelecekte hayal ettigi, olmay: istedigi ortam,
durumu tarif eder’. Vizyonu olusturabilmek igin bugiinden kopmak, gelecege
odaklanmak gerekir. Hizla degisen diinyada, bu degisimleri gérmek ve
firsatlari degerlendirmek ve isletmenin yeni halinj by tarif iizerine insa etmek
gerekir. Bu kistaslar paralelinde isletme vizyonu olarak her calisana ilan
edilecek  ciimlenin, isletmenin  gelecekteki hayalini tam olarak tarif
edebilmelidir,

Isletmenin gelecekteki hayalini tam olarak ifade edebilen bir vizyon
organizasyona dogru bir sekilde anlatildiginda yukarida bahsedilen sinerjiyi
yakalamak miimkiin olabilecektir. Vizyon icinde organizasyonun nasil yer
alacagi yani misyonu ve o gelecege nasil ulasilabilecegini tasarlamada ve
uygulamada isletmenin tam katilimini, destegini ve hevesini saglamak
miimkiin olacaktir'®. Siirekli gelecegi tasarlamak: kendini yeniden yaratmak.
her zaman yeniden kurulmug bir isletme gibi dinamik ve yenilik¢i olmayi
beraberinde getirecektir.

* OLIVER, s.106.

® Giines BERBEROGLU, Yénetim ve Organizasyon (Agik Ogretim Ders Notlan),
Eskisehir: Etam AS., 1997, 5.89.

'"“IVANCEYICH, s.42.
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Isletmeler bu sinerjiyi yakalayabildikleri taktirde toplam kalite, yalin
iretim, yeniden siirecleme, siire¢ yonetimi gibi daha ¢ok tek tek uygulama
alanlar1 bulan bu yoénetim araglanmn bir biitiin ig¢inde yerlerine oturdugu,
bagsar1 oranlarinin arttig1 ve daha 6énemlisi bu araglarin sadece moda oldugu
igin taklit etmekte degil, igletmelerin kendisini yeniden yaratmasi igin de
kullanilabilecegi fark edilecektir.

B) GELECEK YUZYIL VE STRATEJIK YONETIM

200011 yillara girerken strateji ve stratejik diiginme, kuruluglart bagkasi
organizasyonlarin kurdugu buyiik sistemlerin igindeki konumlarint etkileyecek
kadar biiyiik bir oneme sahiptir. Diinya ekonomisini biiyiik bir sistem olarak
degerlendirildiginde, bu sistemi bir bitin olarak gorebilen, bu sistemin
igindeki oyunculan ve stratejilerini analiz edebilen igletmeler bu bilgilerden
istedikleri sonuglann almalarina yardim edecek eylemlere yonelebilirler.
Oyunun i¢inde olmak ¢nemlidir, oyunu kazanmak da Onemlidir. Ama daha
6nemli olan; kazamlacak oyunu kurmaktir.

Isletmeler rolleri ne olursa olsun siirekli bir oyunun igindedirler. Bu
oyunun i¢inde yer alanlarin hepsinin stratejileri ve algilamalar bulunmaktadir.
Kazanmanm en garantili yolu, rakiplerin stratejilerinin igletmeye hizmet
etmesini saglamaktir. Bunu basarmak, rakibin oyunu ve gelismeleri nasil
algiladigini algilamak ve bundan yararlanarak bir sonraki adindaki stratejisini
belirlemek ve buna gore hareket etmek ile miimkiindiir'".

Porter’a gore gelecegin isletmelerini iki gruba ayirmak miimkindir.
Isletme rasyonalitesinin hakim oldugu ve olmadigs isletmeler'?. isletme
rasyonalitesinin hakim oldugu isletmeleri, pazarin gereklerini yapan isgletmeler
olarak tammmlayan Porter, digerlerini i1se. gerek patron ya da devlet
hakimiyetinde olsun, gerek bagka sckillerde olsun, pazar rasyonalitesinin

gereKlerini yerine getirmeyen. ana konjonktiire dayanarak ayakta kalan
isletmelerdir.

"' Peter F. DRUCKER, Firtinah Diénemlerde Yénetim (Cev. Biilent Toksoz),
Istanbul: Inkilap Kitabevi, 1998, s.122.

' Thomas BATEMAN, Management: Building Competitive Advantage, New
York: : McGraw-Hill Company, 1998, 5.540-548.
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Bunu tanimlari yaptiktan sonra Porter, geleeek yiizyilda stratejinin ve
stratejik yOnetimin nasil olacagi konusunda bilgi vermektedir’>. Ona gore
gelecekte basarih olacak, ayakta kalacak isletmeler asagidaki stratejilerin
birini ve/veya birkagini kullanacaklardir.

1) KENDI MONOPOLUNU YARATMA

Isletme rasyonalitesinin hakim oldugu isletmeler igin tek ve yegane bir
isletme stratejisi olamaz. Tam tersine pazarda ayakta kalabilmek igin,
isletmeler  kendi temel ustiinliklerine dayali ayirici  yetenekler
gelistirmelidirler',

Her isletmenin aymi isi ayni sekilde yaptigi bir pazarda miisteriler,
herhangi bir nedenle satin aldiklari mal va da hizmeti iireten isletmeyi
degistirebilirler. Iste bu durumu analiz ederck gelecekte, tam rekabet piyasasi
mantigindan uzaklasan isletmeler farklilagarak sunduklan katma degerle
belirli misteri kesimlerini kendilerine baglayacaklardir. Dar ya da genisg
muster1  kitlesi igin standartlart bir baska seviyeye tasimalan. deyim
yerindeyse iiriin ya da hizmet seklinde sunduklar katma degerle citay:
yiikseltmeleri gerekecektir. Ozetle gelecekte bir isletmenin farklilagmak igin
sundugu karma degerin temelinde bilgi olacaktir.

2) STRATEJIK BILGi

Bir isletmenin farklilagmak icin kullanabilecegi cok farkli alanlar
vardir. Ancak isletmenin farklilasmak igin segecegi alam rakiplere ve /veya
potanstyel rakiplere, miigterilere ve/veya potansiyel miisterilere bakarak
belirlemesi gerekir. Bunu yapilmamasi halinde isletme ancak tesadiifi bir
sekilde ayakta kalabilir. Miisterilerin  profilinin belirlenmesi, istek ve
beklentilerine gore siniflandirtlmasi, daha sonra da hangi miisteri grubu ya da
gruplar konusunda hizmet verilecegine karar verilmesi gerekir.

Benzer durum rakipler icin de gegerlidir. Rakipler kim ve hangi
stratejileri kullamyor, hangi miisteri gruplarma yoéneliyor sorularina cevap
verdikten sonra harekete gecmek gereklidir'”. Tedarikgiler de bu siirecin kritik

** Michael PORTER, Competitive Strategy, New York: Free Press, 1993, 5.34-67.
"“ OLIVER, 5.181.

'* Omer DINCER, Stratejik Yonetim ve Isletme Politikasi, Istanbul: Beta Basim ve
Yayun, 1997, s.67-72.
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bir pargasidir. Biitin bunlardan daha 6énemli olam ise, diinyam siirekli
degistigini unutmayarak, potansiyel miisteri ve rakipleri de goéz Oniinde
bulundurmaktir.

3) KURUMSAL BILGIYE DAYALI STRATEJI

Isletmeler bir grup miisterinin ihtiyaglarini, bu ihtiyaglarin nasil
karsilanmasi gerektigini biliyor olabilir. Ozel bir konuda teknolojik bilgi
birikimi edinmis, miisterinin vizyonunu, degerlerini, kendi vizyon ve
degerleriyle birlestiren bir kiltiir gelistirmis olabilir. Bugiin oldugu gibi
gelecekte de bunu basarmig olan isletmeler bu tir bir kurumsal bilgiye
dayanarak rekabet stratejisi geligtirerek basarili olabilirler.

4) YENILIK STRATEJISI

Isletmeler arastirma-gelistirme kapasitelerine bagl olarak, isletme
yenilik stratejisini benimseyebilirler. Phillips gibi teknik anlamda her seyi ilk
yaparak onciiliigii elde tutmaya ya da Yapi ve Kredi Bankasi gibi siirekli yeni
hizmetler gelistirebilirler. Gelistirilen yeni hizmet kavramiyla yeni endiistri
standartlari olusturulabilir.

Yenilik stratejisi ile basanh olmann sarti, bu stratejiyl  siirekli
uygulayabilmektir ' Bir defa yeni bir iriin ya da hizmet sunmak yeterli
degildir. Rakipleri beklemeden, igletmeler kendi riin ve hizmetlerini demode
edecek yenilikler getirebilmelidir.  Yenilik stratejisinin  teknoloji  odakli
olmaktan ¢ok., miisteri ihtiyacimi karsilamaya odakli olmasi basan
getirmektedir. Gelecekte de pazarda en iyi tcknoloji degil., miisteri ihtiyacini
en ckonomik sekilde karsilayan ¢6ziim tercih edilecektir.

5) DAGITIM STRATEJISI

Hedef miisteri kitlesine en etkin sekilde ulagmak igin izlenebilecek bir
stratejidir'’.  Ornegin  Argelik’'in  Tiirkiye'deki temel stratejisi, dagitim
yetenegine dayanmaktadir. Dinyanin en giiglii markalanyla dagitim aginin
yayginligi ve bayi aginin gigluligi ile miicadele etmektedir.

'“DINCER, 5.78.
7 Yurdaku! ALPAY, Isletme Planlamasi, Istanbul: Cem Yayinevi, 1998, 5.165.
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Bu stratejiyl basanyla uygulayabilen igletmelerin pazardaki konumiar
daha giglii olabilmektedir. Oregin; Tiirkiye’de Pepsi Cola’nin dagitimi daha
basarih oldugu igin, Pazar payi Coca Cola’dan daha biiyiiktiir. Biitiin
gazetelerin tirajlan kosullara gére degisirken, Tirkiye Gazetesi’nin tirajinda
onemli bir degisiklik olmamaktadir. Akbank, Is Bankasi gibi bankalarin ev
bankaciligina y6nelmesi, tamamen bir dagitim stratejisinin  sonucudur.
Gelecekte de dogru ve etkin bir dagitim stratejisi gelistirebilen isletmeler
basariy: yakalayabileceklerdir.

6) MUSTERI MEMNUNIYETINE ODAKLI STRATEJI

Mallyetlerme ragmen, hedef miisteri kitlesini memnun etmeye dayal
bir stratejidir'®. Fiyatlara daha az duyarh veya kar marjlarim genis oldugu
alanlarda, igletmeler misterilerini memnun etmek igin gerekli her seyi
yapmaya cahsirlar. Omegin, American Express, kurulusundan bugiine degin
kredi karti saglamaktadir. Ancak son yillarda kart sahibi miisterilerine ugak.
otel rezervasyonu, ofis hizmeti ve daha pek ¢ok hizmeti de gotiirmektedir.
Giinimiizde pek ¢ok otel miigteri memnuniyeti stratejisini uygulamaktadir.
Gelecekte de ozellikle hizmet sektériinde faaliyet gosteren isletmeler igin bu
strateji temel olacaktir.

7) DUSUK FiYAT STRATEJISI

Konu fiyata odakl strateji ise, maliyetlere degil misteriye yonelmek
gerekir. Sunulan iirinii kag kisiye satmay: diigiiniiyoruz, bu sayida kisinin
iriini alabilmesi igin fiyatin ne olmasi gerekir? Bu sorularn cevapladiktan ve
rakipleri degerlendirdikten sonra, fiyatin ne olmasi gerektigine karar verilmesi
gerekir.

Maliyetlere belirli bir yuzde ekleyerek gelistirilecek fiyatlar, istenilen
oliide fiyatlar1 diusiremeyecegi gibi kaliteden de taviz verilmesine neden
olabilir. Eger igin 6ziindeki kallteden taviz veriliyorsa , diigik fiyat stratejisi
pek basarili bir strateji degildir®.

Miigterinin bir hizmet ya da urinii talep ederken temel bir ihtiyaci
vardir. Bu ihtiyact tanimlarken onun beklentilerini agacak hizmetler de ortaya

¥ PORTER, s.47.
' DINCER, s.123.
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konabilir, ya da bunlardan tamamen vazgegerek, yalin bir sekilde sadece
miisterinin istedigi verilebilir. Tipki havayolu tagimaciliginda oldugu gibi
insanlanin temel ihtiyaci, giivenli olarak bir yerden bir yere ulagmaktir,
gokyuziinde icki igip yemek yemek degildir. Ancak havayolu tasimacihiim
tercih edecek gelire sahip olan miisteriler elbette bazi ekstra seyler talep
ederek bunlarin fiyata dahil edilmesini normal karsilayabilir.

Gelecegin isletmeleri her seyden 6nce ne istedigini bilmek zorundadir.
Amacim ve hedef misteri kitlesini iyi belirlemeli ve bu amacina hizmet
edecek mal ya da hizmetin sinirlarini tam olarak belirleyebilmelidir.

8) TAKLIT STRATEJISI

Bir iiriin ya da bir isletme basanli ise baska isletmeler tarafindan taklit
edilebilir. Bir seyi ilk yapmak her zaman en iyi sekilde yapmak anlamina
gelmemektedir. Bir iiriin ya da hizmetin taklidi, eger gelistirilirse orijinalinden
daha iyi olabilir. Hi¢ yapilmamis bir seyi denemektense, basarili olmus bir
seyl taklit etmek ve iyilestirmek daha az risklidir. Deneme- yanilma, bir
isletmenin en biiyiik maliyet kalemlerinden birini olusturur. Ancak deneme-
yanilmanin “ikinci el”i ¢ok daha ucuzdur®.

Japonlarin gegmis donemlerde yaygin bir sekilde uyguladig: bu strateji
basarili sonuglar elde edilmistir’'. Tiirkiye'de de durum farkli degildir. Farkh
sektorlerde faaliyet gosteren pek gok igletme, ozellikle iriin fikirlerini taklit
etmislerdir ve etmektedirler.

Taklit stratejisi birebir taklit yapmaktan oteye gidemedigi zaman basari
orani diisik diizeyde kalmaktadir. Bir igletmenin stratejisi, orijinal bir strateji
olabilir ancak taklit edilmeye baglandigi zaman orijinal olmanin Snemi
kalmaz. Orijinal strateji de taklit stratejisinin konumuna diisebilir. Ancak
burada dikkat edilmesi gercken nokta, yine iiriin ya da hizmette oldugu gibi bir
stratejiyi birebir taklit ederek aynen almak basariyr degil, basansizhg getirir.
Isletmelerin orgiit kiiltiirleri birbirinden farklidir. Birinde basarili olan bir
stratejinin ayni basany: digerinde getirme sansi oldukga zayiftir. Igletmeler bir
stratejiyi benimserken tipki iiriin ya da hizmette oldugu gibi kendi 6ziine
uygun hale getirecck degisiklikleri yapmalidir.

2 BATEMAN, 5.239.

2! Karen Van WOLFEREN, Japon Giiciiniin Sirr1 (Cev. Inci Kurmus), Istanbul:
Tiirkiye Is Bankasi Kiiltiir Yayinlan, 1992, 5.456.
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Gelecekte yeni seyler yaratan isletmelerin yam sira taklit stratejisini
surekh gelistirerek benimseyen isletmelerinde basarili olma sans! yiiksektir.

9) BUYUME STRATEJiSI

Ug tiir biliylime stratejisinden soz edilebilir. Bunlar: Yatay, dikey ve
derinlemesine biiylime stratejileridir. Yatay biiyiime; cografik planda daha
fazla sube, daha fazla noktada iiretim birimi geklinde ortaya ¢ikabilir. Dikey
bilylime ise, tamamlayici iriin ve hizmetleri sunan igletmelerle birlesme ya da
bu irin ve hizmetlerin isletme binyesine verilmesi seklinde olabilir.
Derinlemesine biyiime, bir diger iiretim zincirinin misteriden 6nceki
halkalarina yénelmek, onlarla ortakliga gitmek ya da kendi biinyesinin i¢ine
almak seklinde olabilir. Derinlemesine biiyiime, tedarikgilerle ortaklik ya da
aracilarla ortakhik, aracilik islevlerini iistlenme gibi degisik sekillerde ortaya
¢ikabilir,

Biiyiime isletmelerin varolma nedenlerinden biridir. Bu nedenle
yasamsal bir éneme sahiptir”. Giiniimiizde isletmeler ulusal pazarda yatay,
dikey ya da derinlemesine bityiirken; bu egilim uluslar arasi pazarlara dogru
yayilmaktadir. Gelecekte bu yayilma zorunlu hale gelecektir. Belirsizlik
ortaminin varli, igletmelerin riski dagitmak igin daha fazla yabanci ortakla
yatrim = yoluna gideceklerdir. Dikey bilyiime stratejisini benimseyen
isletmeler, kalite ve maliyet unsurlarini géz 6niine almak zorunda olacaklar
igin subelerini hedef pazarlarina yakin yerlere konumlandiracaklardir.

10) MARKA ODAKLI STRATEJi

Bazi isletmeler iurinlerine ve iiriiniin ayrnilmaz pargalarina ornegin;
triiniin kalitesi, dayanikliligi, markasi ve imaji gibi konulara yonelebilirler®.
Isletmenin farkhilagmaya g¢alisugi sey iiruniidir. Misteri istek, ihtivag ve
beklentilerini asar kalitede iiriin yapan isletmeler, tiiketicilerin dikkatini
cekerler. Eger iyi bir markalan da varsa tutundurma calismalariyla iiriin,
pazarda iyi bir konuma gelebilir, ve yine kalite, marka ve imajla ilgili
¢alismalardan taviz verilmezse, markanin hayranlan olusabilir. Hatta marka
bir kiiltiire ya da efsaneye doniisebilir. Tipki Harley Davidson ya da Nike gibi.

» Tamer KOGEL, Isletme Yoneticiligi, istanbul: Beta Yaynevi, 1998, 5.255.
2 OLIVER, 5.127.
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Belli bir iiriin ve markada elde edilecck biiyiik bir zafer bir siire sonra
baska uriinlere de tagmabilir. Omegin is makineleri iireten Caterpillar
sirketinin sonradan ayakkabi iiretmesi ya da motosiklet ireticisi Harley
Davidson’in parfiim, gizme gibi iiriinlere girmesi gibi.

Gunimiizde marka odakli strateji dogru uygulandiginda basar iireten
bir stratejidir. Gelecekte isletmeler igin  bu strateji  temel olacaktir.
Tiiketicilerin bilinglenmesi ile igletmelri hedef pazarlan kigillecek ama
surekliligini koruyacaktir. Marka odakhi strateji, isletmelere monopol Pazar
yaratmak igin oldukgea etkili bir yol olacaktir.

11) KREDIBILITE ESASLI STRATEJI

Isletmenin iirin ya da hizmeti, pazarda satilanlardan hicbir fark
olmayabilir. Ancak 8yle bir édeme programi gelistirmistir ki, bu durum
misteriler tarafindan tercih edilme sebebidir®. Yillar énce Batili iilkelerde
baslayan kredili satis programlari artik Tirkiye’de de uygulama alam
bulmaktadir. Ozellikle tiiketici mallar pazarinda, magazalar tarafindan verilen
kredi kartlan miigterileri sadece ¢ekmekle kalmayip, aym zamanda firma
bagimlis1 yapmaktadir. Kredi kartinin cazibesine kapilan her miisteri, 6deme

igin geldiginde yeni bir iiriin alabilmekte ve boylece kredi iligkisi devam
etmektedir.

Bugiin hemen hemen her pazarda ve her isletmede uygulanan bu
strateji”, 6zellikle ekonomik durgunlugun séz konusu oldugu ekonomilerde
ve durumlarda basarili sonuglar vermektedir®®. Gelecekte bu stratejinin
tiketici mallarindan yatinm mallarina uzanan bir yelpazeye yayilmasi
beklenmektedir.

12) SUREC ODAKLI STRATEJi

Pazardaki trinlerden biyiik farklilk gostermeseler de, bazi isletmeler
sure¢ miikemmellikleri ile farkhilasabilmektcdirler. Bu stratejiyi benimseyen
isletmelerde mitkemmel bir pazarlama, satin alma, iiretim ve dagitim siireci

** PORTER, 5.253.

BN, Figen Ersoy, Avrupa Tek Pazarimin Tiirk Ihracatg: Firmalan Tarafindan
Endiistriyel Uriinler Agisindan Boliimlendirilmesi, Eskisehir: Yayinlanmarmus
Doktora Tezi, 1999, s.38-161.

**DRUCKER, Firtinah Dénemlerde..., 5.156.
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s0z konusudur?’. Ornegin Federal Express bu stratejinin iyi uygulayicilarindan
biridir. Federal Express ve rakipleri 24 saat iginde teslim edilen paketi yerine
ulagtirmaktadirlar. Ancak rakiplerinin aksine Federal Express’de yanlis adrese
giden ya da geg ulasan bir paketle karsilasmak neredeyse olanaksizdir.

Sireg mitkemmelligine odakh isletmeler, pazardakinden farkli bir iiriin
sunmazlar, ama onu miikemmel bir stregle sunarlar. Gelecegin isletmeleri
dogru bir swot analizi ile isletmelerin glcli ve zayif yénlerini tesbit
edeceklerdir. Bu tesbit ile pazarda rakipleri ile hangi giiclii yOnleriyle
mucadele edeceklerine karar vereceklerdir. Bu karan verirken mevcut is
gorenlerinin gighi ve zayif yénlerini de g0z Oniine almalan gerekecektir.
Cunki nitelikli insan giicii gelecekte daha énemli bir hale gelecektir.

SONUC
Bir isletmenin strateji ve/veya stratejileri ne olursa olsun:

*elde etmek istedigi firsatlari ve iistesinden gelebilecegi tehlikelerin
neler oldugu konusunda

*[sletmenin alani ve yapisi uizerinde; 6zellikle uzmanlasma, ¢esitlilik ve
birlesme arasinda dogru denge kurma konusunda

*Tedarikgileri, misterileri ve rakipleri arasinda zaman ve fiyat denge
saglama konusunda karar vermelidir.

Bu kararlar igletmenin ¢alisma alani. hedef misteri kitlesi, ydnetim
tarzi, karar alma tarz1 gibi temel yonetim islevleri nasil olursa olsun biyiik
Oneme sahiptir,

Bir sonraki agama, bu kararlar 1s1ginda isletmenin mevcut ve olast firsat
ve tehlikelere kars: strateji ve/veya stratejilerini belirlemektir. Isletmenin ve
i¢-dis g¢evresinin 6zelliklerine gore sekillenecek olan bu stratejilerini, iinlii
strateji gurusu Gary Hamel’in “Competing For The Future” adli kitabinda da
degindigi gibi sektor kurallarmi degistirmek ve yannin sektérlerini ve
kurallarim yaratmak tizerine kurmalidirlar.

¥ Muzaffer AYDEMIR, “Uluslar arasi Pazarlara Agilmada Stratejik Isbirliklerin
Artan Onemi”, 6.Ulusal isletmecilik Kongresi Bildiri Kitabi, Antalya: Emel Ofset,
1998, s.134.
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Herkesin oynadigi oyunda ¢irpinma roliinii oynamak yerine, oyunun
kurallarin1 yeniden yaratmak, bugiinii sirdirmeye ¢aligmak yerine yarni
yaratmak bagarili igletmelerin stratejik planlarinin 6ziinii olugturacaktir.

Yine stratejik yonetimin gurularindan biri olarak kabul edilen Kenichi
Ohmae’ye gore gelecekte isletme stratejilerinin kalbinde rakiplerden ¢ok
miisteriler yer alacaktir. Bugiin diinyanin dort bir kogesinde faaliyet gosteren
isletmelerin misterilerine daha iyi hizmet gétiirme yetenegine sahip oldugu
diisiiniildiigiinde Ohmae’ye gore etkin stratejiler gelistirebilmek igin diinyamin
geri kalan yerlerinde neler oldugunu anlamak ve ona gore organizasyonu
sekillendirmek o6nemlidir. Oniimiizdeki donemde ticari, politik ve sosyal
degisimlerin global ekonomi tizerindeki etkilerini analiz edemeyen yonetici
isletmesini yonlendiremeyecektir.

Gelecekte dogru stratejileri dogru yer ve zamanda kullanan igletmelerin
rakiplerine kargt gergek bir silah olacag: agiktir. Bu silahi dogru kullananlar
basariy1 yakalarken, digerleri ise gii¢ kaybedeceklerdir. Dogru uygulamay:
bulabilmek iginse, strateji siirecini demokratiklestirmek ve stratejik yaraticihgt
tim ¢alisanlara agilamak gerekmektedir.

Gelecekte isletmeler igin s6z konusu olan bir bagka gercek, artik

stratejinin hayat egrisinin ¢ok kisaldigidir. Birgok igletmenin bir kriz olmadig:
siirece mevcut stratejilerinin tizerde tekrar durmama egilimi yerine, “siz
kimsiniz, hangi pazara hizmet veriyorsunuz, nasil rekabet ediyorsunuz?”
sorularinin ~ cevabi  miimkiin  oldugunca kisa dénemler itibariyle
sorgulanmalidir.
Yeni stratejik  yonetimin  mantigt  yukanda anlatilan  stratejilerin
perspektifinden bakildiginda gelecekte basarili olmak, gelecegi sekillendiren
ya da yeniden yaratan igletmelerden biri olmanmn ii¢ sarti oldugu sonucuna
varilabilir. Bunlar sunlardur:

*Gelecegl varatmak

*Kendini yeniden yaratmak

*mitkemmellesmek.

Bu zorlu yarista bir igletmede varolmasi gercken unsurlar: Yaraticilik, katilim
ve heyecandir.
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