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Abstract: High-tech products are closely related to the fields of
aerospace, computers, telecommunications, materials, office
automation, CAD/CAM, biotechnology, and energy, military
technology. The main characteristics of high-tech products are
sophisticated technology, developed and replaced at a high
time, innovative quality, high investments in research and
development.

International  high-technology industries are typically
characterized by R&D races with high uncertainty and
potential first mover benefits. Succesful high-technology
companies do not necessarily have the best product, but they
do have the best marketing strategy. Marketing plays a
Jundamental role in this process.

1. GIRIS

Teknoloji alanindaki bitylik ilerlemeler
beraberinde “yiiksek teknoloji” kavramini getirmistir.
Giindelik hayatta kullanilmakta olan biitiin tirtinlerde
dogrudan veya dolayli olarak yiiksek teknoloji
uygulamalarinin izleri goriilmektedir. Bu uygulamalar
dogrudan kullanilan {iriin veya hizmetin kendisi olabildigi
gibi dolayh olarak o iiriiniin tiretim asamalarinda; tasarim,
imalat, yazilim veya hizmet gibi bir ¢ok asamasinda
olabilmektedir.

Yiiksek teknoloji endiistrileri temelde yliksek
sermaye ve beyin giicii yatirimlarimi gerektirmektedir.
Yiiksek teknoloji isletmelerinin siddetli rekabet ortaminda
varliklarin siirdiirebilmeleri giderek daha fazla pazarlama
faaliyetlerinin  etkinligine baghdir. Bu  durumun
saglanabilmesi ise pazarlama dinamiklerinde, o6zellikle
pazar analizi, tilketici istek ve ihtiyaglarinin tespiti, yeni
Uriin  gelistirme, fiyat, dagitim ve tutundurma gibi
unsurlardaki etkin ve verimli ¢abalardan, dogru
stratejilerin izlenmesinden meydana gelmektedir.

1I. YUKSEK TEKNOLOJi PAZARLAMASI
KAVRAMI

Bilgi toplumunun ihtiyag duydugu tiim altyap;
bilgisayar, telekomunikasyon, internet, ileri malzemeler,
biyoteknoloji, elektronik ticaret vb. unsurlar bilgi yogun

teknolojilerle saglanmaktadir. Bu alanda yiiksek teknoloji
lider rolii tistlenmistir.

Sektor smiflandirmasi i¢inde, mithendis ve bilim
adamu sayisinin toplam ¢aligan sayisina orani biitiin sek{6r

ortalamalarinin  iki katt ve net satiglardan
arastirma-gelistirmeye ayrilan payin diger tiim imalat
sektor ortalamalarinm iki katt olan i alanlari “ytksek
teknoloji” olarak tanimlanmaktadir [1].

Analog teknolojiden dijital teknolojiye gegis
beraberinde birgok konuda gecis stireci dogurmustur.
Endiistri toplumundan enformasyon ekonomisine gegis
pazarlama anlayls ve uygulamalarmmin da yeniden
diisiiniilmesi gerektigini ortaya ¢ikarmugtir. Dijital devrim

isletmelerin pazarlama uygulamalarm: A’dan Z’ye
doniisiim siirecine sokmusgtur [2].
Giiniimiiz pazarlama anlayisindaki doniisiim

teknolojinin yayilimi ve giicii etkisinde olmaktadir.
Ozellikle yiiksek teknoloji endiistrilerinde teknoloji; tirtin,
pazar, igyeri, hizmet kavramlarina ¢ok hizli bir sekilde
yon vermektedir. Ayrica teknoloji tiketici istek ve
ihtiyaglarim degistirmekte ve bu degisim de mevcut
pazarlar1 yeniden yapilandirmaktadir. Yiiksek teknoloji
isletmelerinde bu kavramlar “pazarlama herkesin igidir,
pazarlama her seydir ve her sey pazarlamadir”
yaklagimiyla kapsanmaktadir [3].

Yiiksek teknoloji endiistrilerinde pazarlama plan
ve programlarimn hazirlanmasinda gesitli  zorluklar
cekilmektedir. Saghkli detaylandirlmis bir plan yapmak
ve onu pazar ortaminda tam anlamiyla tatbik edebilmek
giictir. Bunun temel nedeni mevcut pazarlarin ve
teknolojilerin ¢ok sik degismesidir. Yiiksek teknoloji
yitksek belirsizlik ve yiiksek risk anlamina gelmektedir.

I1.1. Yiiksek Teknoloji Pazarlamasi Tanimi
Teknolojik alanda ve pazarda yasanan belirsizlik

pazarlama anlayisinda yeni birtakim smiflandirmalari
glindeme getirmistir [4; s.9-11]. Bu smiflandirma iginde
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etkilesimleri  agagida  Sekil.1’deki gibi  gérmek
miimkindir. I1.2. Yiiksek Teknoloji Pazarlama Faktorleri
Yiiksek teknoloji pazarlamasindaki temel faktérleri
ti¢ grupta toplamak miimkiindiir [5] :
Yiiksek I1.2.1. Endiistri Faktorleri
Cekici Pazarlama| Yiiksek Teknoloji
. (Better Moustrap) Pazarlamasi - Yiiksek teknoloji tiriinleri hayat egrisi,
Teknolojik
Belirsizlik B - Yiksek teknoloji riinleri arasmdaki
Diusiik Teknoloji|  Yiiksek Moda bagimlilik derecesi,
Pazarlamasi Pazarlamasi . .
Diistik - Teknoloji destegi,
P - Siirdiiriilebilir fiyatlandirma,
s s azar .
Distik Belirsizligi Yitksek - Stratejik ittifaklar.

Sekil.1. Pazar / Teknolojik Tabanh Belirsizlik ve Pazarlama
Simiflandirmast

Kaynak : Rowland T. Moriarty, Thomas J. Kosnik, “High-Tech
Marketing: Concepts, Continuity and Change, Sloan Management
Review, Summer 1989, s:10.

Bunlardan birincisi “diisiik teknoloji pazarlamas:”
(Low-Tech Marketing)’dir. Diisiik teknoloji pazarlamasi,
gok iyi bilinen ihtiyaglarin bilinen teknolojilerle
karsilanmast durumunu ifade etmektedir. Cok genis bir
tiriin yelpazesi; siit ve kahve 6giitiicilerinden tekerlek ve
celik seritlere kadar birgok iiriin bu siuflandirma
icindedir.

Ikinci olarak “cekici pazarlama” ( Better Moustrap
Marketing ) ise eski tip problemlere yeni teknolojilerle
¢Oziim aranmasidir. Bu duruma 6rnek olarak kilo verdirici
veya kanser tedavisinde kullanilan yeni haplar, yeni
ilaglar gosterilebilir. Teknoloji alanindaki belirsizligin
yuksekligi bu tiir driinlerin yeterince fayda yaratip
yaratmayacag1 konusunda riskler dogurmaktadir.

Ugiincii olarak “yitksek moda pazarlamasi” ( High
Fashion Marketing ) gelmektedir. Bu alandaki teknoloji
degisimi yavas olmakla birlikte tiiketici tercihlerini
Ongormek bir hayli zordur. Bu kategorideki iiriinlere
ornek olarak moda iiriinlerini, kotlar1 ve ayakkabilari
gostermek miimkiindiir.

Pazar ve teknoloji alanindaki belirsizlik diizeyinin
yiksekligi ise “yiiksek teknoloji pazarlamasi” (High-Tech
Marketing) kavramini dogurmustur. Yiiksek teknoloji
pazarlamasim 6zetle bilgi yogun iiriinlerin pazarlanmasi
seklinde ifade etmek miimkiindiir. Bu tiir siniflandirmaya
bilgisayarlar ve telekomunikasyon sistemleri érnek olarak
gosterilebilir.
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11.2.2. Uluslararasi Faktorler

- Uluslararasi stratejik ittifaklar,
- Ortak riski,
- Fikri miilkiyet haklarmm korunmasi,

- Uluslararas1 pazarlara giris zamanlamas1 ve
uygun pazar se¢imi,

- Bolgesel ticaret bloklari,
- Global veya cesitli yerel strateji,

- Uluslararas:
kontrolunun saglanmasi.

pazarlama iletisimi = ve

I1.2.3. Stratejik Pazarlama Faktorleri

- Pazar arastirmalari,

- Kalite politikalari,

- Uriin politikalar1,

- Isim. marka. ambalaj faktorleri,
-. Fiyatlandirma,

- Dagitim,

- Teknoloji destek hizmetleri,

- Reklam,

- Halkla iligkiler.

Yiiksek teknoloji pazarlamasi alaninda yukaridaki
biitiin bu faktérler i¢ ice gegmis bir zincirin halkalarini
olusturmaktadir. - Endiistri faktorleri yiiksek teknoloji
liriin/pazar  karakteristikleri ile dogrudan baglantil
unsurlardan olugmaktadir. Uluslararasi faktérler ise global
rekabet ortamimin dinamikleri ile iligkili olup iilke sanayi-
ticaret-bilim politikalari, kalkinmislik diizeyi temeline

dayanmaktadir. Stratejik pazarlama faktorleri ise toplam
pazarlama yaklasimindan olusmaktadir.
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I1.3. Yiiksek ve Diisiik Teknoloji Pazarlamasi
Arasmdaki Farkhhiklar

Yiiksek teknoloji isletmeleri ile diisikk teknoloji
isletmelerinin pazarlama yaklasim ve uygulamalari
arasmda onemli ayrimlar bulunmaktadir. Bu ayrimlarin
basinda; pazar stratejileri ve yaklagimlari, @rin hayat
eprisi, pazar konumlandirma gibi temel pazarlama
unsurlarindaki farklhiliklar gézlenmektedir.

Yiiksek teknoloji isletmelerinin pazarlama anlayig
ve uygulamalar: digiik teknoloji isletmelerine oranla
asagidaki temel unsurlart igermektedir [6].

- Yiiksek teknoloji sektorierinde faaliyet gosteren
isletmelerde ¢ok sayida teknik kokenli eleman
calismaktadir. Bu durum isletmelerdeki pazarlama
departmani i¢in de gegerlidir.

- Yiiksek teknoloji igletmelerinde ar-ge departmani
ile pazarlama departmant arasinda siki bir baglanti
bulunmaktadir.

- Yiksek teknoloji isletmelerinde sat1s
departmaninin ayri bir Snemi bulunmaktadir. Diisiik
teknoloji isletmelerine oranla bu departmanda ¢aliganlarin
biiyiik bir bsliimii teknik kokenli olup yiiksek diizeyde
iiriin bilgisi donanimina sahiptir.

- Teknoloji alaninda yasanan degisimin hizi
beraberinde birgok belirsizlik getirmektedir. Bu belirsizlik
diizeyi yiiksek teknoloji pazarlarinda diisiik teknoloji
pazarlarina  nazaran ¢ok  bilyiiktlir ve  pazar
tahminlemesinin yapilabilmesi her gecen gin giderek
zorlagsmaktadir.

- Teknoloji alanminda karsilasilan  problemlerin
basinda mevcut teknolojik malzeme, iiriin ve cihazin diger
sistemlerle etkilesimi gelmektedir. Mevcut donanim
parki her yeni teknoloji iiriinityle eskimektedir. Ozellikle
yiiksek teknoloji alanindaki yazilim ve donanim tiriinleri
arasindaki bagimlibk derecesi artmaktadir. Gerek
etkilesimde yasanan uyum sorunlart gerekse gelecekteki
yeni teknolojilerle uyumun nasit olacag: bilinmemektedir.

- Yilkksek teknoloji iiriinlerinde gerekli olan
standartlar ve sertifikalar {iiriinlerin pazarlara girmesini
geciktirmektedir.

- Yitksek  teknoloji  endiistrilerinde  {iriinlerin
ozellikleri teknik destek, hizmet bileseninin 6nemini
artirmaktadir.

- Yiiksek teknoloji endiistrilerinde yeni iiriin
gelistirme siiresi ve firiiniin pazara giris zamani isletme
basarisinda anahtar rol iistlenmektedir.

IIL. YUKSEK TEKNOLOJI URUN KAVRAMI

Yiiksek teknoloji iiriinlerini tanimmlama, kapsam
bakimindan genigligi géz oniinde bulunduruldugunda bir
hayli karmasiktir. Her seyden 6nce bu 6zellikteki {irtinler
“Sncti” yani “en son teknoloji” iirtinleridir. Bununla
birlikte yiiksek teknoloji tirtinleri [7];

- Yiiksek teknik bir ¢cevrede gelistirilmektedir.

- Yeni ve ileri teknoloji isbirligi ile iiretilirler. Bu
durum tiriinlerin gelisimindeki temel roldiir.

- Teknolojik  tabanli  yilksek bir  belirsizlik
derecesinde meydana gelirler. Bu belirsizlik stirecini
isletmeler kadar tedarikgiler ve tiiketiciler de
paylasmaktadir.

- Mevcut sorunlara gegmis yaklasimlara gore daha
farkh bakis agilari ve ¢oziimler getirmektedir.

- Isletme digindaki mevcut altyap: donanmmlarn ile
her zaman isbirligi i¢inde olmamaktadir.

Yitksek teknoloji firiinleri belirli standartlara
uygun olarak hazirlanmakta ve pazarlara sunulmaktadir.
Icerdigi bilgi birikimi ve teknoloji yogunlugu bu iiriinlerin
belirli bir diizen igerisinde tiretilmesini zorunlu hale
getirmektedir. Bu alanda iiriinlerin yerel ve uluslararas
standartlara uygunlugu, hedef pazarlarda basariya
ulasilabilmesi, tiiketici tercihlerinde énemli bir unsurdur.
Pazarlama alaninda daha saghkli kararlarm almmasi ve
buna uygun strateji ve taktiklerin gelistirilmesinde
“standartlara uygunluk” temel bilesen olmustur [8].

Biitin bu degerlendirmeler 1s18inda  yiiksek
teknoloji tirtinleri icin “dzellikli tirtinler”, “teknik agidan
yiiksek tasarimli iirtinler” demek miimkiindiir [7]. Yiiksek
teknoloji {irtinleri teknik iiriinler olup bu iiriin grubunda
titketici istekleri diinyanmn her yerinde ayni bigimde
karsilanmaktadir. Global anlamda ortak bir dil
olusturulmustur. Ornegin Rusya’daki veya ABD’deki bir
bilgisayar alicis1 486 mikroislemci, 200 MB hard disk, 16
MB RAM gibi bilgisayar konfigiirasyonlar1 konusunda
esit, ortak bilgiye sahip olmaktadir [9].

Yiiksek teknoloji endistrilerindeki {iriinlerin
baslica 6zellikleri diger sistem elemanlan ile uyumlu
calisip calismadiklaridir. Bu durum ozellikle yazilm ve
donamim triinleri diigiiniildiigiinde daha da Onem
kazanmaktadir. Yaziim  programlarmm  isletim
sistemleriyle uyumu ve bagli olduklari, entegre olduklari
sistem veya cihazlarla sorunsuz bir sekilde caligmalari
gerekmektedir.  Uretimciler bu  alandaki  triinleri
gelistirirken, tiiketiciler ise- bu iriinleri alirken oncelikli
bagvurduklari karar  kriterleri  bu kapsamda
degerlendirilmektedir. Yazilim ve donanim fiiriinlerinin
tam bir es uyum iginde ¢alisabilme gerekliligi yiiksek
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teknoloji tiriinlerinin “karsihkli bagimhilik” kavrammin
ortaya ¢ikmasini dogurmustur [10].

Yiiksek teknoloji ftiriinlerinde “donamim odakli”
anlayis yerini “donanim/yazilim/hizmet odakl” anlayisa
brrakmistir. Bu yaklagim klasik “iiriin odakli”liktan
“katma deger odakli’lik yaklasimma gecisi ifade
etmektedir [11].

IV. YUKSEK TEKNOLOJI URUNLERI
PAZARLAMASINDAKI OZELLIKLi NOKTALAR

Yitksek teknoloji pazarlama yaklasim  ve
uygulamalar1 diger endiistrilerden pek ¢ok farklilik
tasimaktadir. Pazar ortamindaki rekabetin siddeti, tiriin,
fiyat, dagitim ve tutundurma bilesenleri ve hizmet destegi

ile oOzellikli bir pazarlama uygulamalarmi gerekli
kilmaktadir,

Yiiksek  teknoloji  iiriinleri  pazarlamasinda
isletmelerce  bilinmesi  gerekli ii¢ temel 6zellik

bulunmaktadir [12]:

- Faaliyet alami saglam bir bilimsel-teknik temel
gerektirir.

- Yeni teknoloji mevcut teknolojiyi cok hizli bir
sekilde eskitir.

- Yeni teknolojiler ortaya ¢iktikca uygulamalari
pazarda ve talepte koklii degisimler yaratir.

Yiiksek  teknoloji  iriinleri pazarlamasinda,
tiriinlerin gelistirilmesi asamasida bugiiniin tiiketici istek
ve ihtiyaclari nelerdir sorusundan daha ¢ok gelecekteki
tilketici istek ve ihtiyaglariyla ugrasilmaktadir. Sony,
Walkman (riintinii pazarda daha &nce hig olmayan bir
konsept olarak sunmustur. Yiiksek teknoloji iiriinleri
pazarlamasindaki ilk asamalarda arz yonlii pazarlama
yaklagimlarmin ~ agirhigi  hissedilmektedir.  Yiiksek
teknoloji alaninda eski bir deyis olan “her iiriin kendi
talebini yaratir” sozii hala kullanilmaktadir. Bunun nedeni
mevceut pazarlarda daha 6nce hi¢ karsilasimadik iiriniin
pazara sunulmasindan kaynaklanmaktadir [13].

Pazarlama planlamasi agisindan iiriin hayat egrisi,
teknoloji hayat egrisi, @iriin yenilik ve eskime plan ve
programlarinin  olusturulmasi,  arastirma-gelistirme,
uluslararast pazarlar, tahminleme, hizmet, enformasyon
kaynaklari, endiistri tanim ve trendleri, hayat standardi
dinamikleri vb. unsurlar ele alinmasi gereken ozellikli
referanslardir [14].

Yiiksek teknoloji endiistrilerinde {iriin; hayat egrisi
asamalanindan gecerken, fiyat, dagitim, ve tutundurma
cabalarryla ilgili kararlar siirekli olarak gozden gegirilmeli
ve pazarlama karmasinda  gerekli  degisiklikler
yapilmaldir. Yiiksek teknoloji tiriin hayat egrisi analizi
cabuk gel ge¢ moda iriinlerinin (fadish) hayat egrisine
oldukga yakin benzerlikler tasimaktadir. Yiksek teknoloji
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tirtinlerinin temel ozelligi hizli biiytime evresi ve keskin
diisiis yani tiriin sonlanma siirecidir [15].

Yiiksek teknoloji alaninda her yeni iiriinle birlikte
hiz, kapasite, giig, performans vb. 6zellikler artarken bir
onceki iriiniin yarattig1 fayda biitiiniin yetersizligi ortaya
¢ikmaktadir. Ornegin mikroislemci alanmda hizla yeni
Uriinler ortaya ¢ikmakta ve bir onceki iriin hizla
eskimekte ve ortadan kalkmaktadir [16].

Yiiksek teknoloji iiriinleri pazarlamasi yeniliklerin
bagarili bir sekilde ticarilesmesi siirecine kadar ki faaliyet
zincirinde en 6nemli evredir. Bu asamadaki faktsrleri,
yiiksek teknoloji iiriinleri pazarlamasindaki temel
etkenleri agagidaki gibi siralamak miimkiindiir [17]:

- Her yiiksek teknoloji yeniligi yiiksek is garantisi
degildir,

- Zamaninda pazara sunum,

- Uygun iiriin tasarimi,

- Uriin ve pazar farklilagtirma avantaji,

- Geligmekte olan pazarlarda giiglii rekabetgi pazar
pozisyonu,

- Uriin gelistirme zamani ve teknik riskler,

- Uygun dagitim ve satig stratejileri.

Bu faktorlerden birincisi yiiksek teknoloji
alanindaki biitiin yeniliklerin yitksek teknoloji isletmesi
acisindan  basarili  bir sekilde birer firsat olarak
geligtirilememesidir. Bunda ¢esitli unsurlar  rol
oynamaktadir. En basta geleni her yaratici bir yiiksek

" teknoloji girisimi yapisinda yeniliklerin pazarlanabilir

birer tirtin haline doniigtiiriilememesidir.

Bagarili bir yiiksek teknoloji iiriiniiniin diger
tirlinlerde oldugu gibi bazi temel boyutlar1 bulunmaktadir.
Fakat bu boyutlar igerisinde kalite, giivenilirlik ve hizmet
gorurlik 6n plandaki 6zellikleri arasindadir. Bu unsurlara
ek olarak iriinii bitiinleyici pazarlama faktorleri yani
fiyat, tutundurma, dagitim ve imaj gelmektedir.

Ikinci faktor, pazara zamaninda, uygun stratejilerle
girmektir. Yiksek teknoloji isletmeleri genellikle iirtin

pazar i¢in tam hazir olmadan' sunum stratejisini
benimserler. Isletmeler pazara giris stratejileri konusunda
dikkatli ~olmak zorundadirlar.  Yiiksek teknoloji

pazarlarinin yapisi biiyiik firsatlar sunabildigi gibi
girisimleri her an basarisizlikla sonuglanabilecek
olusumlara da sebebiyet verebilmektedir. En iyi triinler
bile uygun pazar sartlari olusmamigsa iyi neticeler
vermemektedir. Cok erken veya ¢ok geg olarak pazarlara
girmek kendi i¢inde avantajli ve dezavantajli durumlar,
firsat penceresini barindirmaktadir [18].

Pazara uygun, zamaninda girme stratejisiyle yakin
iligkili olan bir diger konu uygun, eksiksiz iiriin
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tasariminin  olusturulmasidir.  Siklikla planlanmig {iriin
tasarimn  zamaninda  veya  yeterli  kaynaklarla
gerceklestirilememektedir.  Cesitli gecikmelerin  veya
aksamalarin olmasi kaginilmazken tasarimla ilgili verilen
taahhiitlerin gerceklesmemesi veya yiiksek teknoloji
iiriinlerinin temel &zelliklerini saglayamamas: {iriiniin
pazara sunumu agisindan tehlikeli sonuglar getirmektedir
[19].

Yiiksek teknoloji iiriinleri yapi itibariyle kompleks,
ozellikli iiriinlerdir. Tiiketiciler bu iiriinleri alirken gesitli
endise unsurlarma kapilmaktadirlar. Bu unsurlarin
basinda {iriiniin teknik yani karmagiklik diizeyi ve tiriiniin
rahatca kullanilip kullanilamayacag1 faktorleri
gelmektedir.  Yiiksek  teknoloji  irtinlerinin  ¢ok
fonksiyonlu olmast bu kompleks yapilyr daha da
artrmaktadir. Uriinlerin ¢abuk eskimesi, fiziksel etkileri
konusunda bilgisizlik ve triiniin tiim fonksiyonlarma
hakim olamama gibi yansimalar1 bulunmaktadir. Ayrica
fiyat-kalite performansi, teknik servis garantisi ve diger
sistemlerle uyumu da onemlidir. Bu tip endise ve
korkularin azaltilabilmesi i¢in kullanici bilgilendirilmeli,
egitimi saglanmali, teknik hizmetler eksiksiz ~ yerine
getirilmeli ve buna uygun iriin kullamm kilavuzlan
hazirlanmalidir [20].

Yiiksek teknoloji tiriinlerinin sunumunda dikkat
edilmesi gereken bir diger ozellikli nokta ise hedef
pazarin bir kisminin egitiminin yapimas: geregidir.
Potansiyel miisteri merkezlerinde yeni ve teknik
konularda diizenlenen bilgilendirme faaliyetleri ve
seminerler, dagitilan brosiirler, medyada yer alma yiiksek
teknoloji tiriinlerinin ilk sunumu asamasinda dnemli bir
bilesen teskil etmektedir. Biyoteknoloji alaninda ozelikle
ilag sektoriinde yeni ¢ikan iirtinlerin piyasaya sunumu ve
dagitimi  konusunda Oncelikli - olarak hastane veya
konunun uzmanlar1 yani doktor vs. kanali ile ilk tanitim
faaliyetleri baslatilmaktadir.

Yeni yiiksek teknoloji triinlerinin gelisiminde,
iiriin  gelistirme siiresinin uzunlugu ve yeni iiriinin
igerdigi teknik risklerin minimum seviyede olmasi
onemlidir. Yiiksek teknoloji mithendisleri ¢cogunlukla yeni
iiriin gelisiminden ve agirhkl olarak tasarimindan tatmin
olmamakta ve rin iceriginde daha  birgok
gelistirilebilecek unsur oldugunu savunmaktadirlar. Oysa
ki mevcut pazar yapilar: ¢ok karmasgik iiriin tasarimlarim
arzulamamaktadir. Yiiksek teknoloji pazarlari  ¢ok
fonksiyonlu basit iiriinlerin yaratimasini igletmelerden,
girisimcilerden talep etmektedir. Burada unutulmamasi
gereken iiriin karmagiklig: arttik¢a toplam Uriin gelistirme
zamanmin uzadigi ve iiriiniin igerdigi teknik risklerin
fazlalastigidir.

Yiiksek teknoloji iiriinleri pazarlamasindaki diger
bir 6nemli faktor anlasilir {irin  ve  pazar
farklilastirilmasinin saglanmasidir. “Pazara yeni sunulan
iirtin diger {iriinlerden hangi noktalarda ayrilmaktadir ?”,
“tiiketici acgismndan diger alternatif {irlinlere nazaran ne

gibi faydalar icermektedir ?” seklindeki sorularin
agiklanmasi  onemlidir. Uriin  farklilastrma  gesitli
yollardan  saglanabilmektedir. ~ Yiiksek  teknoloji
triiniinden  istenen, {iriin  ozelliklerini  basariyla

gergeklestirmesi ve miimkiinse tiiketici tarafindan kolay
ve anlasilir olmasidir,

Uriin farklilastirma kapsaminda alternatif baska bir
yol ise pazarlama karmasindaki diger unsurlarm
kullanilmasidir. Olusturulabilecek pazarlama strateji ve
taktikleriyle; fiyat, dagitim ve tutundurma yontemleriyle
yeni bir konumlandirma, yeni bir imajlandirma
yapilabilmektedir. Pazardaki tiketici  boliimlemesi
saglanmakta ve hedef tiiketici belirlenmektedir.

Uriin  farklilagtrma  yonteminin  belirlenmesi,
secimi hizla gelismekte olan pazarlarda tiim rekabetgi
tiriinler arasinda belirli bir avantaj saglamaktadir. Yiiksek
teknoloji; rekabet ¢evresinde giiclii bir pazar pozisyonu,
liderlik avantaji, fiyat ve yeni tiriin 6zellikleri agisindan
genis bir hareket alam saglayabilmektedir. Burada asil
onemli olan nokta hedef tiiketicinin bu avantaj
algilamasindan sonra bunun satin alma aliskanlklarina,
davranis bicimlerine yansitilmasidir. Uzun donemli
rekabetci avantajm saglanmasindaki temel unsurlar hedef
tilkketicinin mevcut triinlere  giivenmesi, istek ve
ihtiyaglarinin saglanabilmesi ve yeni g¢ikabilecek yeni
teknoloji iiriinlerine kolayca yonlendirilebilmesi veya
adaptasyon siirecinin basariyla gerceklestirilmesidir.

Yiiksek teknoloji iiriinleri pazarlamasindaki diger
bir unsur stratejik ittifaklardir. Stratejik ittifaklarn; yeni
teknolojilerin  elde  edilmesi, farkli  teknolojik
uzmanliklardan yararlanma, operasyonel uzmanlhiga sahip
olunmasi, satiglarin bitylimesi, pazar paymnda artis, pazara
niifuz etmede kolaylik, tUretim kapasitesinde artma,
liretim-pazarlama becerisini elde etme, know-how, pazara
giris zamaninin kisalmasi, rakipleri elemine etme, bilesen
ve malzeme kaynag1 saglama, §lcek ekonomisine ulasma,
yonetimsel sinerji yaratma, ar-ge ortak ¢abalari, pazar
bilgisinin gelismesi, tiiketici ihtiyaglarma uygun {iretim
yapilmast ve talep yonlendirme gibi birgok faydas:
bulunmaktadir [5].

Yitksek teknoloji endistrilerindeki ittifaklarm
sagladigi bu kapsamli faydalar iiriinlerin pazar bagarisinda
biiyiik firsatlar saglayabilmektedir. Pazarlama
perspektifiyle birlikte tiriin hattinin genislemesi, yeni tirin
alanlarinda hizlanma, pazar penetrasyonunun
gelistirilmesi, mevcut cografik bdlgelerde daha iyi
hizmetlerin saglanmasi, yeni cografi bolgelerde tiriinlerin
pazarlanmasi- gibi rekabet¢i avantajin yakalanmasinda
biiyitk rol oynamaktadir [5].

Yitksek teknoloji iiriinleri pazarlamasinda ayrica
dikkat edilmesi gereken bir diger husus iriinlerin hukuki
kapsam dahilinde tutulmasi, korunmasi problemidir.
Donanim  driinleri  diisiiniildiiginde bu koruma ve
yaptirimlarm kapsami iilke gelismislik seviyesi ile dogru
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orantili olarak artmaktadir. Yazilim gibi unsurlarim higbir
bedel 6denmeden kopyalanmasi veya bu iiriinlerden
faydalanma diger yiiksek teknoloji triinlerine nazaran
goreceli olarak daha basit ve ucuzdur [5].

Teknoloji yofun endistrilerin  kendine 6zgi
siddetli rekabet ortaminda firiiniin teknik performansi,
kalitesi, dagitimi ve teknoloji gelisim hizina adaptasyonu
kadar fiyati, tutundurma bilesenleri ve teknik ve finansal
desteklerin de biiytlk onemi bulunmaktadir. Tiim bu
faktorlerin rakiplere oranla en yiiksek fayday: olugturacak
bicimde hedef tiiketiciye sunulmasi gerekmektedir [21].

Yiiksek teknoloji Grlinlerinin diger unsurlara
oranla hizmet bileseni ayr1 bir 6nem arz etmektedir.
Kullanicinin  yiiksek teknoloji {iriin tercihinde soyut
unsurlar  giderek onem  kazanmaktadir.  Uriiniin
paketlenmesi, ambalaji, kullaniciya iletimi, dagitim
asamalari, Uriinlin kurulmasi yani kullamma hazir hale
getirilmesi,  teknik  hizmetlerin  kalitesi,  kolay
ulasilabilirlik, garanti kapsami, reklam mesajinda verilen
taahhtitlerin  eksiksiz yerine getirilmesi faktorlerinin
yiiksek teknoloji  iriinlerinin  rekabetgi  avantajini
belirlemedeki etkisi artmaktadir [22].

Yiksek teknoloji iiriinleri ve tiiketici pazariyla
ilgili olarak su degeriendirmeler yapilmaktadir. Tiiketici
istek ve ihtiyaglari giderek cesitlilik kazanirken pazarda
mevcut {Uriinlere her giin bir yenisi eklenmektedir.
Ornegin, kisisel bilgisayar pazarinda tiiketicilerin
beklentileri ve iirtin ozellikleri arasindaki tespitler s6yle
siralanmaktadir: Tiiketiciler kendileri i¢in tirlin kalitesi ve
fiyat1 agisindan fayda maksimizasyonu aramaktadirlar.
Bilgisayarlarda ise gerek yazihim gerekse donanim
unsurlarinda ( bellek artigy, islemci hizlarinin artmasi,
yeni tasarimlar vb.) siirekli yenilikler ortaya ¢ikmaktadir.
Her yeni ¢ikan iriiniin fonksiyonlan ile birlikte fivati
yiikselirken pazarda var olan iriinler hizla eskimekte,
fiyatlar1 diusmektedir. Tiiketiciler satin alma karar
sirecinde  fiyat ve teknoloji faktdrleri arasinda
kalmaktadirlar. Mevcut triinler ile tiketici beklentilerinin
fayda maksimizasyonu digiiniildiigiinde  ortiismesi
giderek giiclesmektedir [23].

Yiiksek teknoloji endiistrilerinde, 6zellikle robot
vb. gibi orgiitsel pazar iiriinlerinde satin alma karar siireci
orgiit tipi ve bityikligii ile baglantili olarak teknik
kokenli elemanlarin sorumlulugundadir. Bu tip iiriinlerde;
iirtin kalitesi, performansi ve teknik hizmetler, garanti
kapsami vb. unsurlar satin alma kararinda biiyiik 6lgiide
rol oynamaktadir. Uriin fiyati goreceli olarak ikinci
planda yer alabilmektedir. [24].

_ V. YUKSEK TEKNOLOJI VE PAZAR
BOLUMLENDIRME, HEDEF PAZAR SECIMIi

Isletmeler bulunduklari pazar yapisi, hedef tiiketici
ozellikleri ve pazar boliimleme konusunda gereken
dikkati vermelidirler. Birgok yiiksek teknoloji igletmesi
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bulunduklar1 pazar1 ve faaliyet alanlarmi yeterince iyi
tammlayamamaktadirlar. Yiiksek teknoloji {iriinleri igin
sOylenebilecek dnemli bir unsur da her bir iiriiniin biitiin
tiiketicilerin  beklentilerini  egit  derecede  tatmin
edemeyecegidir. Bununla birlikte isletmelerce saglanmasi
gereken; Uriin islevselligi ve verilen hizmet paketinde
yiksek teknoloji tirilinlerinin  standardizasyonu ve
Ozgiinlestirilmis se¢eneklerin olmasidir.

Yiksek teknoloji pazarlamasindaki en glglii
rekabet stratejilerinin temelinde, gelismekte olan teknoloji
ile yiikselen tiiketici istek ve ihtiyaclarmin kesismesi,
ortak bir paydada bulugsmasi bulunmaktadir [25].

Yiiksek teknoloji driinlerinde tiiketici ve y6netim
bakis agilart birtakim farkliliklar tagimaktadir. Yitksek
teknoloji tirtinlerine tiiketici bakis agisi; tirlin dzellikleri,
liriiniin yarattif1 faydalar, degerler, kullanim kolaylig: ile
biitiinciil kalite unsurlarinda toplanirken yonetim bakis
agist; Uriiniin giincel tasarim trendlerine uyumu, iiretim
kolayhigi, maliyetler, biitiinciil teknoloji unsurlarinda
yogunlasmaktadir [26].

Etkin bir pazarlama stratejisinin olusturulabilmesi
icin detayli ve yaratici bir sekilde isletme yeteneklerinin
degerlendirilmesi gereKkir. Isletmenin “rekabet
ortamimndaki giicli ve zayif taraflari nelerdir 7, “pazar
firsat ve tehditleri karsisindaki durumu nedir ?” seklindeki
sorularn  saglikli  bir sekilde analiz edilmesi
gerekmektedir [27].

Yiksek teknoloji iriinlerinin pazarlama siireci
icinde gerek tiiketici pazar1 gerekse endiistriyel pazarlar
diisiiniildiigiinde mevcut pazar yapisint anlama stratejik
Oneme sahiptir [28]. Nihai tiiketici ve orgiitsel pazar
yapisint olusturan temel faktorleri; pazar potansiyeli,
alicilarin cografik dagilimi, demografik faktérler, sosyal
ve psikolojik karakteristikler, politik ve ekonomik
degiskenler seklinde siralamak miimkiindiir. Bu faktorlere
ilave olarak ve satin alma davranigini anlamak igin tiriiniin
satin alinma nedenleri, “satin alma Kkararlarim1 kim
veriyor?”, “satin alma kararlarim kimler etkiliyor?”,
“satin alma nasil gerceklesmektedir ? (zamanlamasi,
siklig1, miktar btiyiikligii, marka tercihi gibi unsurlarin
rolit nedir?)” seklinde faktér siralamasi yapmak
miimkiindiir. Biitiin bu faktorlerin detayli bir sekilde
analiz edilmesi gerekmektedir. Ornegin; “bilgisayar
pazarinda diziisti bilgisayara hangi pazar boliimiiniin,
kimlerin ihtiyaci bulunmaktadir ?” gibi bir yaklagimda,
mevcut tiiketici pazari igerisinde ev ve ofis arasinda
calisanlar, bilgisayar kayitlarina énem veren tiiketiciler
(universite Ogrencileri, akademisyenler) veya orgiitsel
pazarlarda miisterilerle siirekli diyalogu olan kisiler
(satiggilar vb.) iiriin satin alma potansiyeli yiiksek
gruplardir. Yani seyahat etme aligkanligi, sik yer
degistirme ile bilgi kullanimi gibi 6zellikler 6n plandadir.

Yiksek teknoloji alaninda teknoloji ve pazar
smirlar siirekli degismektedir. Bu durum isletmeleri yeni
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faaliyet  alanlarma  yonlendirmektedir. ~ Pazardaki
degigimleri takip edemeyen isletmelerin varliklarmni
siirdiirmeleri son derece giigtiir. Teknoloji her gegen
zaman diliminde yeni isletme alanlar1 yaratirken mevcut
faaliyet alanlarini da eskitmektedir. Telekomunikasyon,
enformasyon, medya, eglence sektorleri gibi (TIME
Industry) i¢ ice ge¢mis alanlardan birinde faaliyet
gosteren isletmeler pazar gelisimleri dogrultusunda diger
isletme kollarina da kayabilmektedirler [29].

Yiiksek teknoloji alaninda yasanmakta olan hizh
degisimler sonucunda birgok isletme kendini yeniden
konumlandirma geregi hissetmektedir. Intel kendini
hilgisayar endiistrisinin tedarikgisi olarak goriirken bu
honumlama artik gecerliligini yitirmis, yetersiz kalmustir.
Intel artik kendisini Internet ekonomisini olusturan bir
kurulug olarak gérmekte ve isletme amacimi “Internet
ekonomisini yonlendiren ve sekillendiren teknoloji lideri
olmak™ seklinde konumlandirmaktadir. Sirketin baskani
Andy Grove, “gelecekte hi¢ Internet firmasi kalmayacak,
her firma Internet’te olacak” demektedir. Sirket yeni
reklam kampanyasinda “Don’t just get on to the Internet,
Get into it” ( Internet’e baglanmakla yetinme, isin i¢ine
gir ) mesajin1 vermektedir [30].

VI. SONUC

Yiksek teknoloji endistrilerinin  bugiin  ve
gelecekte oynayaca@i hayati rol acisindan bu alanda
bagar1 saglama yolunun ileri teknoloji uygulamalar kadar
iist diizey pazarlama performans ve yaklasimlarindan
geemektedir.

Birgok teknolojik yenilik, hayat standardi ve
tilketim kaliplarinda kendini gostermektedir. Yiiksek
teknoloji; egitim, iletisim, saghk, finansal hizmetler,
seyahat hizmetleri, enformasyon arastuma ve bilgi
toplama vb. daha bir ¢ok anlayis ve uygulamay1 derinden
etkilemektedir. Insanlar zaman, yer, miilkiyet, hiz,
aracisizlastirma gibi cesitli {aydalar biitiintinii saglayan
teknolojik triinlere ve hizmetlere daha fazla yatirim
yapmaktadirlar. Kitle tipi tiretim ve kitle tipi tiiketim
donemi ortadan kalkmigtir. Ozgiinlestirilmis,
kisisellestirilmis iiriinlerin dénemi baslamistir.
Yirmibirinci yiizyilda tiiketici 6zellikli bir hal almig ve
simdiye dek hi¢ olmadig: kadar yiiksek teknoloji tiriinleri
ile cevrelenmistir.

Yiiksek teknoloji pazarlari genelde yeni, geng
pazarlardir. Aynt zamanda bu pazarlar hizla gelisen ve
hizla ¢oken pazar oOzelliklerine sahiptirler. Boylelikle
teknoloji ile pazar dinamiklerindeki belirsizlikler ve
riskler bu alanda faaliyet gosteren isletmelere biiyiik
firsatlar ~ sunabildigi  gibi  biiyilk  tehditler de
getirebilmektedir.

Yiiksek teknoloji alaninda ileriyi gorebilme giicii
zayiftir. Hemen her giin yeni bir iiriin, yeni bir gelisme
olmakta ve bu durum da igletmeleri proaktif olmaya

zorlamaktadir. Mevcut pazarlarda ongorii zorlugu saghkl
satis  tahminlerinin  yapilabilmesinde . zaafiyetler
yaratabilmektedir. Tahminlemeden kaynaklanan
eksiklikler ise isletme faaliyetlerinin diizenlenmesinde
birtakim  problemler ¢ikarabilmektedir. Isletme
stratejilerinde en ufak bir yanilg: veya vizyon eksikligi
isletmenin basarisini dogrudan etkilemektedir.

Yiksek  teknoloji pazari diger  pazar
dinamiklerinden daha zorlayicidir. Rakipler veya benzer,
ikame iiriinler bulunmadiginda tiriin fiyat seviyesi yliksek
olabilmektedir. Fakat bu durum yeni rakipler ve benzer
nitelikli  @riinler pazarda yerini aldiginda uzun
siirmemektedir. Yiiksek teknoloji urtinlerini tiretmek,
stirekli yeni iiriin gelistirme projelerine odaklagsmakla
miimkiin olabilmektedir. Bu durum ise giderek
zorlagmakta, isletmeleri yiiksek yatirim maliyetlerine
zorlamaktadir.

Yiiksek teknoloji {iriinlerinin mevcut pazarlarda;

- Uriin degisim hiz1 ( yenilik ve eskime siireci ),
- Kisa iiriin hayat egrisi,

- Rekabet ortamint degistirmesi,

- Pazar ve teknoloji etkilesimleri,

- Pazara giris engellerini zayiflatmasi,
gibi onemli 6zellikleri bulunmaktadir.

Yiiksek teknoloji iiriinleri pazarlamasi ise 6zellikli
bir pazarlama uygulamasidir. Teknoloji ve pazar
ortamindaki belirsizlikler buna bagl olarak riskler hedef
tilketici istek ve ihtiyaclarimin zamaninda tespitini
giiglestirmekte, buna uygun iiretim faaliyetlerinin
gerceklestirilmesini  ve uygun stratejilerle pazara
zamaninda girmeyi zorlasmaktadir.

Yiiksek teknoloji endiistrilerinde zaman, kalite ve
fiyat rekabeti ¢ok yiiksektir. Belirli standartlardaki
tirlinlerin en hizli sekilde, miimkiinse en diisiik fiyatla
hedef tiiketiciye, pazara sunumu rekabetteki onemli
belirleyicilerdir. Diinya pazarlarma bilyitk bir oranda
global olgekte faaliyet gosteren isletmeler hakimdir.
Yiiksek teknoloji pazarlarindaki global isletmelerle
rekabet etmek ¢ok giictir. Bu tip global oyuncular
temelde yiiksek arastirma-gelistirme yatirimlart ve imalat

kapasiteleriyle hem yenilik hem de birim imalat
maliyetlerinin diisiikliigii avantajma sahiptirler.
Global pazarlarda meydana gelen rekabetin

derecesi yiiksek teknoloji endiistrileri diisiintildiigiinde
daha da artmaktadir. Yiiksek teknoloji alanmnda tirtinler
iiretebilmek, bu iriinleri hedef pazarlara sunmak makro
bir bakis agisim gerektirmektedir. Yiksek teknoloji
endiistrilerinin  varliklarint ~ stirdiirebilmeleri  6zellikli
yaklagim ve uygulamalarla olmaktadir. Bu alanda makro
diizeydeki global trendlerin analiz edilmesi ile iilke
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sanayi-ticaret-bilim politikalarindan baglayarak ilgili
endiistri-sektdr dinamiklerine, daha sonrasinda ise isletme
orgiit yapilarina ve calisan bireylere yani mikro diizeye
kadar uzanan bir zincirin halkalarim olusturmaktadir.
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