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Ozet

Giliniimiiz yogun rekabet ortaminda; miisteri taleplerinin, beklentilerinin ve teknolojinin
hizla degismesi, firmalar1 ayakta kalabilmek i¢in degisimi yakalamaya ve hatta yenilikg¢i
olmaya itmektedir. Rekabetin boylesine yogun ve degisimin son derece hizli oldugu bir
ortamda pazarda basariya ulagmak esi benzeri olmayan, daha yiiksek kaliteli, yeni
Ozelliklere sahip, kullanim degeri daha yiiksek, taklit edilme siiresinin ve yasam
evrelerinin daha uzun oldugu {riinler gelistirmekle mimkiin hale gelmistir.Bu
calisgmanin amaci, firmalarda yeni iiriin gelistirmenin rekabet avantaji yaratmadaki
etkisini degerlendirmek, yeni iiriin gelistirme stratejileri konusunda bilgi ve Oneriler
sunmaktir. Bu calismada uzun siliredir varligint devam ettiren ve sektoriinde lider
konumda olan Pasabahge firmasi ele alinmis ve bu baglamda gerceklestirilen arastirma
ile rekabet avantaji yaratmada yeni {rlin gelistirmenin temel yetenekler agisindan

etkisinin arastirilmasi amaglanmigtir.

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

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 Pasabahce. 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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Giris

Glinlimiizlin yiiksek rekabet¢i pazarlarinda isletmelerin varliklarini siirdiirebilmek ve
rekabet giiclerini artirabilmek i¢in tiiketici isteklerini tatmin edeceklerine inandiklari
yeni {irlinler gelistirmeleri bir tercihten ¢ok bir zorunluluk haline gelmistir. Pazarda
basartya ulasmak benzeri olmayan, daha yiiksek kaliteli, yeni Ozelliklere sahip ve

kullanim degeri daha yiiksek bir iiriin gelistirmekle miimkiindiir.

Yeni iriin gelistirme siirecinin, siirdiiriilebilir rekabet stratejisi olan temel yetenekler
acisindan degerlendirildigi bu calismada pazarlama, yenilik, rekabet ve temek yetenek
kavramlar1 detaylica agiklanmistir. Ilk bélimde pazarlama ve iiriin ile ilgili
kavramlardan bahsedilmistir. Ikinci béliimde yeni iiriin gelistirme siirecinin yenilik
stratejileriyle iliskisi incelenmistir. Ugiincii béliimde siirdiiriilebilir rekabet ydntemleri
ve bu calismada uygulama yontemi olarak kullanilan temel yetenekler detaylica
incelenmistir. Dordiincli ve son boliimde Pagabahge firmasi hakkinda genel bilgiler
verilerek yapilan ¢alismanin sonucunda elde edilen bulgular, sonug¢ ve degerlendirmeler

yapilmaktadir.
1.PAZARLAMA TANIMLARI

1.1. Pazarlama Tanim

Gilinlimiizde ise pazarlama kavraminin ne olduguna iligkin uygulamacilar arasinda net
bir fikir birligi olmamakla beraber en ¢ok kabul goren tanim; 1985 yilinda Amerikan
Pazarlama Birligi’nin yaptig1 tanimidir. Bu tanima gore pazarlama; “kisisel ve isletme
amaclarim1 gerceklestirecek degisimleri saglamak i¢in fikirlerin, iirlin ve hizmetlerin
gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, tutundurulmas: ve dagitiminin planlanmas1 ve
yiiriitiilmesi siirecidir (Uner, 2003, s. 9). Baska bir deyisle pazarlama; kendi icinde
cesitli bilesenleri bir araya getirerek ya da bir karmayi olusturarak, kisilerin veya

isletmenin hedefleriyle ortiisen stratejik bir vizyonu ortaya koymaktadir.
1.2. Pazarlama Kavraminda (Anlayisinda) Uriin ve Yeni Uriin Kavram

Uretim agisindan iiriin, iiretilen ve bdylece sayesinde kar saglanan cesitli eleman ve
parcalardan olusan fiziksel bir maddedir. Ticaret isletmesi agisindan ise yeniden satarak

gelir saglama umuduyla satin alinan her tiirlii maddedir. Tiiketiciler agisindan ise kisisel
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ihtiyacin1 tatmin eden, kullanimi neticesinde c¢esitli faydalar elde ettigi her tiirli

nesnedir (Sagir, 2010, s. 316).

Isletmenin tiim pazarlama faaliyetlerinin esasin1 olusturmasi agisindan iiriin, stratejik bir
karar degiskenidir. Sekil 1.1°de pazarlama karmasi unsurlarinin karsilikli durumlari ve

etkilesimleri goriilmektedir (Mucuk, 2006, s. 126).

Uriin “ > Fiyat

Tutundurma Dagitim

Sekil 0-1: Pazarlama Karmasi Unsurlarinin Etkilesimi

Kaynak: (Mucuk, 2006, s. 126)

Yeni lriin, pazara daha once sunulmamis ticari mal veya hizmetleri ifade etmektedir
(Bekoglu & Ergen, 2016, s. 924). Yeni iirlin; liretici isletme i¢in yeni olabilecegi gibi, o

iilke ya da pazar i¢in de yeni olabilir.
1.3.  Yenilik Kavramm

Yeniligin tanim ile ilgili olarak iki temel farkli yaklasim literatiirde yer edinmistir.
Kimi zaman bir “sey” (bir iiriiniin bir piyasada veya bdlgede ilk defa taninmasi); kimi
zaman da bir “siire¢” (ilk defa bir iiriin ortaya cikarma ve kesif siireci) 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 iiriinii, yonetimi veya

Orgiitsel yapilanmay1 aragtirmak, kesfetmek (icat), denemek, gelistirmek ya da taklit
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etmek suretiyle benimsemek ve ticarilestirmek olara

2003, s. 254).

tanimlamaktadir (Oguztiirk,

Bu caligmada yenilik kavrami; bir {iriiniin bir piyasada veya bolgede taninmasi, ortaya

cikarilmasi ve kesif siireci Sekil 1.2°de yer aldig1 gibi bir biitiin olarak incelenmektedir.

Konsept

Gelistirme ¥y lama

* Yapilandirma * Uretim
¢ Gereksinim Analizi
B ¢ Prototip Gelistirme e Pazara siirme ve
+ Fikir Uretme
+ Pilot Uygulama yayma
* Degerlendirme
* Test

* Proje Planlama

Sekil 0-2: Yenilik Siireci

Kaynak: (Tiwari, 2008)

1.4.  Pazarlama Anlayisinda Yeni Uriin Gelistirme

Yeni lriin ve yenilik unsurlar igletmeler icin stratejik bir 6neme sahiptir. Giiniimiiz
rekabetini belirleyen unsurlarin en baginda artik, isletmelerin rakiplerinden bir adim
onde olmasii saglayacak triinleri liretmek gelmektedir. Rekabet ortaminin getirdigi
yeni lrlin ve yenilik unsurlarint yerine getirmeyen ve ihmal igletmelerin

stirdiiriilebilirliginden bahsetmek olduk¢a zordur (Aksu & Apak, 2014, s. 236).

Yeni iirlin gelistirme silirecinde isletmeler yapilarina ya da hizmet verdikleri sektore
gore farkli yontemler izlemektedir. Bazi firmalar yeni liriin gelistirme siirecini 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).



2.YENILIiK STRATEJILERI VE YENI URUN GELISTIRME SURECI

2.1. Yenilik (inovasyon) Stratejileri

Yenilik, en basit anlamda bir isletmeye rekabet iistiinliigli veren yeni bir iiriin, hizmet ya
da is yapma tarzi olarak tanimlanabilir (Mentor, 2009, s. 15). Daha detayli tanim getiren
Oslo Kilavuzu’nda ise “Yenilik, isletme i¢i uygulamalarda, isyeri organizasyonunda
veya dis iliskilerde yeni veya onemli derecede iyilestirilmig bir tiriin (mal veya hizmet),
veya siireg, yeni bir pazarlama yéntemi ya da yeni bir organizasyonel yontemin

gerceklestirilmesidir.” olarak tanimlanmistir (Oslo, 2005, s. 50).

Strateji, bir isletmenin i¢inde yer aldigi ortamin dinamizmine karsin, kararliligini
koruyarak varligini silirdirmek ve pazarda basar1 elde etmek igin segtigi yolu ifade
etmektedir (Vikipedi, 2017). Strateji, bir firmada siirekli olarak yiliksek performans elde
etmek igin organizasyon tarafindan yaratilan ve uygulanan davraniglar olarak da

tanimlanabilir (Akman, Ozkan, & Eris, 2008, s. 99).

Yenilik stratejisi ise bir firmanin performansini arttirmak ve isletme stratejilerini
uygulamak i¢in yeniligi ne kadar ve ne sekilde kullanmaya yoneldigi ile ilgilidir.
Firmanin stratejik hedeflerini gerceklestirmek i¢in sirket kaynaklarinin farkli yenilik
cesitlerine aktarilmasini saglayan, daha 6dnceden belirlenmis fonksiyonel planlar olarak

tanimlanmaktadir (Demirci, vd. 2013, s. 165).
2.2. Yenilik ve Yenilik Stratejilerinin Onemi

Gilinlimiiz rekabet¢i piyasa kosullarinda her {iriin veya hizmet 6nce kendiyle sonra da
rakipleriyle yaris halindedir. Siirekli degisimin zorunlu oldugu bu kosullarda, isletmeler
her asamada bir dnceki agsamadan ve rakiplerinden daha iyi olmak zorundadir. Yenilik
stratejisi temel olarak yeni is yapma yoOntemleri bularak problemlere ¢oziim getirmeyi
hedefler (Deniz, 2008, s. 152). Isletme problemlerine ¢dziim getirmeyi ve isletme
hedeflerine ulagmay1 saglayan onemli bir ara¢ olan yenilik stratejilerinin 3 temel amaci

vardir (Oriicii, vd. 2011, s. 62):



e Isletmenin varhigini siirdiirebilmesi
e isletmenin pazarda lider konuma gelmesi

e Karn arttirilmasi

Apple, Google, IBM, 3M gibi firmalar bilirler ki yenilik yapmamak yerinde saymaktir.
Yenilik yapmayan bir sirketin; misterileri, tedarikgileri ve dagitimcilar1 agisindan
vadesi dolar ve yenilik yapmayan sirket calisanlari coskularini yitirdikleri i¢in sirket

kendi i¢inde de yipranmaya baslar (Kotler & Kotler, 2016, s. 95).
3.REKABET KAVRAMI ve SURDURULEBILIR REKABETCI USTUNLUK
3.1. Rekabet Tanimi ve Kapsam

Rekabet; “miisterinin kabuliinii ve bagliligin1 kazanmak i¢in isletmeler arasinda yapilan
bir miicadele” olarak tanimlanabilir. Rekabet miisterinin benzer liriine daha ekonomik
kosullarda ve daha iyi kalitede erisimini sagladigi icin serbest piyasa sisteminin de

dayanak noktasini olusturur (Deniz, 2008, s. 144).

Hemen hemen her sektdrde aynmi miisteri kitlesine benzer iiriin veya hizmeti satmak
isteyen ve bu nedenle de birbirleriyle rekabet etmek zorunda olan isletmeler
bulunmaktadir. Rekabetin zorlayici olmadigi durumlarda isletmeler, degisiklige ve
yenilige gitmeden mevcut sistemleriyle hayatlarina devam edebilmektedir. Pazar
kosullar1 ongoriilebilir oldugu icin kendi davranislarim1 belirleyebilirler. Rekabetin
siddetinin artti§1 durumlarda ise isletmeler gelisen kosullara uyum saglamak zorunda
kalirlar. Riskli ve proaktif davranislar sergilemek zorunda kalan isletmeler; {iriin ve
siireclerinde yenilik yapmak, yeni pazar arastirmak gibi kendilerini rakiplerinden farkl

kilacak yeni yollar ararlar (Agras, vd. 2013, s. 232).
3.2.Rekabet Ustiinliigii (Avantaji) ve Siirdiirebilirligi

Rekabet avantaji, bir firmanin miisterileri i¢in iirlinlin maliyetinin iistiinde deger
yaratmasiyla olusmaktadir. Deger; miisterinin ddemeye hazir oldugu miktardir. Ustiin
deger ise saglanan denk hizmet veya fayda i¢in rakiplere gore daha az fiyat istemekten
veya daha yiiksek bir fiyati fazlasiyla telafi eden hizmet veya faydalardan
kaynaklanmaktadir (Wilson, vd. 1992). Firmanin deger yaratarak olusturacagi rekabet
stratejisinin Ustlinliigli, ancak rakiplerinin bu deger ve stratejiyi taklit edememesiyle
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mimkiin hale gelir. Aksi durumda, rekabet avantaji siirdiiriilebilir olmayacaktir

(Papatya, 2003, s. 16).

Rekabet iistlinliigiintin stirdiiriilebilir olmasini ifade eden “Siirdiiriilebilir Rekabet
Ustiinliigii” tanim ise literatiire Micheal Porter ve Jay Barney ile yerlesmistir. Porter,
stirdiiriilebilir rekabet tstiinliigiinii uzun donemde ortalamanin lizerinde performans
gostermek olarak tanimlayarak, siirdiiriilebilirligi takvim zamanm ile o6l¢eklendirir.
Barney ise, “bir isletmenin, mevcut veya potansiyel rakipleri tarafindan ayn1 zamanda
uygulanamayan ve faydalar1 kopyalanamayan, deger yaratan bir strateji uygulamasi”
olarak getirdigi tanimla takvim ile Olgeklendirmenin Otesine ¢ikarak siirdiiriilebilir

rekabet iistiinliiglinii taklit edilme olasiligi ile iliskilendirir (Sevigin, 2009, s. 172).
3.3.Rekabet Stratejisi Olarak Temel Yetenekler

Isletmenin temel yetenekleri; uzun vadeli stratejilerini ve tiim kaynaklarmi ne sekilde
kullanacagini, vizyonunu ve misyonunu, hedef pazarini belirleyen temel unsurdur.
Temel yeteneklerini saglikli belirlemis ve bu yeteneklerin ne oldugunun farkinda olan

isletmeler pazarda sz sahibi olabilir (Yaltirik & H.Ydiregir, 2013, s. 2).

Bir igletmenin temel yetenekleri, o isletmenin kaynaklarmin ve becerilerinin
birlesiminden olusan bir kiimedir. Bu kaynak ve becerilerin degerli ve nadir olmasi,

taklit ve ikame edilemez olmas1 temel yetenekleri olusturur.

Strdiiriilebilir rekabet avantaji saglayabilmek i¢in temel yeteneklerin yeniden
yapilandirilabilir ve doniistiiriilebilir olmast gerekir. Farkli departmanlarin is birligi
icerisinde  ¢aligmasin1  gerektiren bu siire¢ iist yoOnetimin  zorlamasiyla
gerceklesemeyecegi i¢in is birligi becerisinin ve baglihigin isletme temel yetenekleri

arasinda yer almasi gerekir (Coskun & Ozyilmaz, 2016, s. 732).

Temel yetenek bir firmanin ruhunu olusturdugu i¢in, genel yonetim siirecinin ayrilmaz
bir pargast olmalidir. Derinlikli bir analizden yoksun rastgele belirlenmis temek
yeteneler basarisiz olmaya mahkiim olacaktir. Firma sahip oldugu yetenekleri saptamali
ve bu yetenekleri temel yeteneklere doniistiirecek ve katkida bulunacak unsurlar1 da

belirlemelidir. Ornegin temel yeteneklerinden birini nitelikli ve zeki is giicii olarak



belirleyen Microsoft firmasi, MIT ile is birligi yaparak is giicii kaynagim1i MIT nin

basarili dgrencileri arasindan temin etmektedir (Coskun & Ozyilmaz, 2016, s. 733).
4. PASABAHCE FIRMASINDA UYGULAMA, MULAKAT
4.1.Arastirmanin Yapildig1 Pasabahce Firmas1 Hakkinda Genel Bilgiler

Sisecam, Tiirkiye Is Bankas1 A.S. tarafindan 1934 yilinda kurulmustur. Sisecam’mn cam
ev esyast grubunun adi olan Pagabahge firmasinin, Tiirk Cam Sanayisinin baslangicina
kadar dayanan bir tarihi vardir. Tirk Cam Sanayisinin kurulusu Pasabahge’yle
basladigindan dolay1r Sisecam’in da tarihi Pasabahge firmasi ile baslamaktadir (Esi,
2011, s. 27).

Pagabahge; 81 yillik geemisiyle, Sisecam toplulugun kurmus oldugu ilk sirket ve
Tiirkiye’nin en koklii sanayi kuruluslarindan biridir. Ayn1 zamanda, bugiin sektoriinde
iiretim kapasitesi bazinda Avrupa’nin 2. Diinyanin ise 3. Biiyiikk kurulusu olmustur

(Cam Ev Egyas1 Faaliyet Raporu, 2016, s. 4).

4.2.Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bu calismanin amaci, isletmelerde yeni iiriin gelistirmenin rekabet avantaji yaratmasi
acisindan degerlendirilerek, siirdiiriilebilir rekabet stratejisi olarak temel yeteneklerin
yeni lriin gelistirme siirecindeki etkisinin incelenmesidir. Literatlir arastirmasi
bulgulari; giinlimiiz rekabet kosullarinda firmalarin varligimi siirdiirebilmesi i¢in yeni
irlin iiretmenin zorunlu oldugunu gostermektedir. Bir firmanin uzun siireli olarak
varligint devam ettirebilmesi ve sektorde lider konumda yer almasi i¢in de
stirdiiriilebilir rekabet stratejisi izlemesi gerektigi literatiir arastirma bulgularinda tespit
edilmistir. Bu amagla Tiirkiye Cam Sektorii belirlenmis ve sektérde ve uluslararasi
pazarda lider konumunda olan Pasabahge firmasi uygulama alani1 olarak belirlenerek,
uyguladiklar1 rekabet stratejileri ve yeni iirlin liretme konusundaki yaklagimlarinin tespit
edilmesi hedeflenmistir. Gerek uygulanan rekabet stratejisinin belirlenmesi gerekse
temel yeteneklerin Pasabahce firmasina rekabet avantaji yaratmadaki etkisinin
irdelenmesi ve yeni iirlin ¢ikarma stratejilerinin detayli olarak incelenebilmesi icin
goriigme yontemi olarak miilakat teknigi belirlenmistir. A¢ik uclu sorular sorularak,

miilakata katilan kisilerin daha serbest cevaplar vermesi saglanmaistir.



4.3.Arastirma Kisitlar

Pasabahce firmasinin daha Onceden yeni iirlin gelistirmenin rekabet avantaj
yaratmadaki etkileri acisindan incelenmemis olmasi c¢alismayr zorlastiran bir neden

olmustur.

Gortisme yapilan kisiler iist diizey yonetici olduklari i¢in ulasilmasi gii¢ kisilerdir.
Kisilere ulagsmak basarildig1 halde, kisilerin goriisme i¢in genis bir vakit ayiramamalari
ve yogunluklarindan otiirii tekrar goriisme firsatinin olmamasi arastirmanin diger

stirliligidir.

4.4.Arastirma Metodu Olarak Goriisme

Nitel arastirma tekniklerinden goriisme teknigi uygulanmis ve bu goriisme iki saat
slirmiistiir. Zamandan kazanmak adina ve verilerin kaybin1 O6nlemek adina kayit
cihazindan da yararlanilmistir. Bu amagla Marka Sefi Yasemin Uyanik Simsek, Pazar
ve Rekabet Arastirma Midirii Erdem Basaran ile goriistilmiistiir. Miilakat sorulari,
onceden hazirlanmig, yar1 yapilandirilmig ve goriismeler sirasinda daha da

detaylandirilmigtir.

Bu calismada nitel arastirma yonteminin seg¢ilmesinin nedeni, siireci bizzat yasayan
kisilerden, yani birinci elden bilgilerin toplanmasidir. Konunun her yoniiyle ele
aliabilmesi ve anketi baskasina doldurma ya da gereken Onemin verilmemesi gibi
sakincalarinda ortadan kalkmasima yardimci olmasi bakimindan onemli bir etken
olmustur (Bayramoglu, 2008, s. 62). Bu arastirmada sayisal veriler elde etmekten
ziyade, katilimcilarin goriislerinin de degerlendirilmesi istenmektedir. Cilinkii sorularin
yiiz ylize sorulmadigi durumlar arastirmayi zorlastirir ve saglikli cevaplar almay azaltir.
Ayni zamanda, goriismenin gorsel veya isitsel olarak kaydedebilme imkani gibi
nedenlerden dolay: aragtirma yontemi olarak bu miilakat yontemi belirlenmistir (Tatlisu,

2015, s. 67-69).



Sonug¢

Giiniimiiz rekabet kosullar1 igerisinde rekabet avantaji yaratmasi hatta bir isletmenin
varhigimi siirdiirebilmesi i¢in yeni iirlin iiretmesi kag¢inilmaz bir gergektir. Rekabet
avantaji ise ancak iretilen {riiniin maliyetinin {izerinde bir deger yaratilmasiyla
miimkiin olmaktadir. Bu c¢alismada incelenen Pasabahge firmasi; 1934 yilinda
kurulmus, 83 yildir sektorde faaliyet gdsterip %90 pazar paymna sahip lider bir firma
olmasima ragmen en biiyiik hedefi yilda en az 60 adet taklit edilemeyen yeni iiriin

uretmektir.

Pagabahce firmasi ile yapilan miilakatta elde edilen bulgular gostermektedir ki
Pasabahge icin yeni iiriin; benzersiz teknoloji ve tasarima sahip ger¢ek anlamda yeni
iriinler oldugu gibi, tiiketici zihninde yeni kullanim alanlar1 yaratacak yeniden
konumlandirilmis iirlinler de olabilmektedir. Ayrica mevcut iriinler izerinde
tyilestirmeler ve degisiklikler yaparak da degisen tiiketici ve moda ihtiyaclarini yeni
iiriin ireterek karsilamaktadir. Pasabahce firmasi, 1934 yilindan beri sektor liderligini
yenilik¢i imajin1 koruyarak ve gelistirerek saglamaktadir. Riski dagitmak icin tek bir
{iriin {iretmeyip, tiiketici ihtiyaclarmni farkli alanlarda da karsilamaktadir. Ornegin iddiali

olmamasina ragmen iiriin ¢esitliligi sunabilmek adina tabak iiretimi de yapmaktadir.

Arastirma bulgularinda Pasabahge firmasinin saldirgan bir rekabet stratejisi izledigi
tespit edilmistir. Diinya genelinde tasarim ve moda trendlerini takip ederek
rakiplerinden Once hareket ediyor, sermaye avantajini daha fazla yeni iiriin tiretmekte

kullaniyor, genis miisteri kitlesine hitap edecek tirtinler iiretiyor.

Bir isletmenin; uzun vadeli stratejilerini ve tiim kaynaklarint ne sekilde kullanacagini,
vizyonunu ve misyonunu, hedef pazarini belirleyen temel unsur olan temel yeteneklerini
saglikli belirlemis olmas1 gerekmektedir. Pagsabahce’nin bu anlamda temel yeteneklerin
ne oldugunun farkinda olan, pazarda s6z sahibi olan bir firma oldugu sdylenebilir.
Pagsabahce’nin uzun siiredir siirdiiriilebilir rekabet avantaji yaratmis olmasi ve lider
konumunu korumasindaki en biiyiik etken olan temel yetenekleri; sermaye, teknoloji,
hizl1 ve diisiik maliyetli iiretim yetenegi, yenilikgilik, bilgi birikimi ve {riin ¢esitliligi

olarak siralanabilir.



Temel yetenekler; isletmenin kaynak ve becerilerinin birlesiminden olusan bir kiime
olarak degerlendirildiginde bu kaynak ve becerilerin degerli ve nadir olmasi, taklit ve
ikame edilemez olmas: siirdiiriilebilir rekabet avantaj1 yaratmaktadir. Pasabahge firmasi
sermaye avantajini ve bilgi birikimini teknolojik yatirimla destekleyerek daha hizli
liretim yapmasini saglayacak iiretim teknikleri gelistirmektedir. Hiz avantajinin yaninda
irettigi tirlinlerin patentini de alarak taklit edilmenin 6niine gegmektedir. Taklit edilme
durumunda hemen hukuk yoluna bagvurmasi ve bu konuda taviz vermemesi de
rakiplerde caydiric1 bir etki olusturmaktadir. Pasabahge firmasi yeni iiriin kaynaklari
olarak tasarim ve satig ekibini kullanmaktadir. Diinya capinda tasarim ve moda
trendlerini inceleyerek yeni iiriin fikirleri tasarim ekibi tarafindan olusturulmakta ve
ayn1 zamanda uluslararasi tinlii tasarimcilar dis kaynak olarak da kullanilmaktadir. Satis
ekiplerinden gelen miisteri talepleri de tasarim ekibi tarafindan degerlendirilmekte ve
yeni iirlin fikrine doniistiirilmektedir. Yeni iirlin fikirlerinin elenmesi de tasarim ekibi
tarafindan yapilmakta ve diger siirecler (Ornegin iiretim siireci) sadece maliyet
hesaplamasinda veri olarak kullanilmaktadir. Gerek yeni iiriin fikirlerinin olusturulmasi
gerekse fikir eleme siirecinin baglangici ve sonunun tasarim ekibiyle belirlenmesi
gostermektedir ki, Pagsabahge firmasinda temel yetenekler sadece tasarim ekibiyle sinirl

tutulmaktadir.

Temel yeteneklerin firmanin tim departmanlarini kapsayacak sekilde isletilmesi ve
yenilik siirecine genis yelpazedeki firma ¢alisanlarinin dahil olmasi Pasabahge firmasini
bugiin bulundugu konumdan daha ileriye tasiyabilir. Cam ev esyasi lireten bir firma
olmastyla tiim ev kadinlarina hitap eden bir firma olmas1 sayesinde, tiim calisanlarinin
kendisi ya da birinci derece yakinlarina hitap etmesi en biiylik avantajidir. Bu avantaji
calisanlarini yeni {irlin yaratma siirecine dahil ederek kullanmasi lider konumunu daha

da saglamlastiracak ve daha genis bir alana hitap etmesini saglayacaktir.

Pasabahge firmasinin olduk¢a genis bir iiriin yelpazesine sahip olmas1 temel yetenekleri
arasinda yer almakta ve firmaya rekabet avantaji saglamaktadir. Uluslararasi pazarda da
ilk li¢ firma arasinda yer almaktadir. Fakat diinyadaki en biiyiik rakiplerinden biri olan
Arc firmasi ile rekabet edemeyisinin nedeninin opal iriinler lretmeyisi oldugunu
belirtmistir. Yurt i¢inden gelen talep yeterli miktarda olmadigi igin iiretimde maliyet
avantaj1 yakalayamiyor ve opal iirlinleri iiretmemeyi tercih ediyor. Yurt i¢i pazarda

%90°lik pazar payr ile lider konumda olan bir firma olmasma ragmen bu durum
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gosteriyor ki Pasabahce firmasi heniliz pazara yon verecek kadar soz sahibi bir firma
degil. Bu durum rakiplerine karsi zayif nokta olusturmaktadir. Sermayesi giiclii
uluslararast bir firmanin Tiirkiye’de faaliyete girmesi sonucunda riskli bir konumda

olabilir.

Diger yandan dagitim ag1 konusunda geleneksel bir yaklasim sergiledigi izlenmistir.
Sahip oldugu magaza konsepti ile ddiiller almis bir firma olmasina ragmen, dagitim ag1
bliyiik oranda fiziksel magazalardan olusmaktadir. Biiyiik bir marka ve konsept olmanin
avantajiyla giinlimiizde halen pazar liderligini korumaktadir. Fakat giiniimiiz teknolojik
gelismeleri ve tliketici aligkanliklarinin sanal ticarete yonelmesi bircok alanda faaliyet
gosteren firmanin elektronik magaza uygulama gegmesini zorunlu kilmistir. Modern
pazarlamanin dijital pazarlamaya doniistiigli glinlimiiz kosullarinda elektronik ticareti

kullanmamak uzun vadede Pagabahge firmasina rekabette dezavantaja neden olacaktir.
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EKLER

EK A:

Pasabahce Firmasi ile Yapilan Miilakatta Sorulan Sorular

Firma Adi: Pasabah¢e Cam Sanayii ve Ticaret A.S.

Kurulus Yili: 1934

Goriisiilen Kisiler: Yasemin Uyanik Simsek, Erdem Basaran

Gorevleri: Marka Sefi, Pazar ve Rekabet Arastirma Miidiirii

10.

11.

12.

Pasabahge i¢in yeni {iriin gelistirmenin 6nemi ve yeni iirlin gelistirme de etkin
olan nedenler nelerdir?

Yeni iirlinlin maliyeti nedir?

. Yeni lriin i¢in ilham kaynaklariniz nelerdir? Kimlerden bu goriis daha c¢ok

¢ikmaktadir?

Yeni iirlin fikirleri i¢in yararlandiginiz dis kaynaklar nelerdir/kimlerdir?
Yeniligin rekabette size sagladig1 avantajlar nelerdir?

Firmanizin rekabet avantaji saglamak adina izledikleri yenilik stratejileri
nelerdir?

Sirket c¢alisanlarin1 yenilik (lirlin yeniligi, ambalaj yeniligi vs.) konusunda
0zendirmek i¢in uyguladiginiz bir yontem ya da tesvik programlar1 var midir?

Varsa agar misiniz?

. Yeni lriin fikrinin yeni iirline doniisme siirecinde nasil bir yol izliyorsunuz?

Yontem nedir? Fikir eleme siirecinde mesela neye gore elemektesiniz? Test
asamasinda neler yapiyorsunuz vb.

Prototip (daha piyasaya siirlilmemis olan, taslak) iirlinler i¢in miisterilerin
gorislerini alryor musunuz? Nasil aliyorsunuz?

Yenilik konusunda sizi zorlayan rakipleriniz oluyor mu? Sizin en yakin rakibiniz
kimdir? Ne alanda sizden daha iyiler ya da kotiiler? Neden?

Uriinlerinizin taklit edilemeyecek nitelikte olmasi igin nasil bir ydntem
izliyorsunuz? Hangi tirlinler daha ¢ok taklit edilmektedir? Ne kadar cok taklit
edilmektedir? Taklit edilmek kotii bir sey midir?

Rakiplerinize gore, isletmenizin sahip oldugu {stiin ydnleriniz nelerdir?
(Teknoloji, maliyet, marka ismi, yenilik, ¢esitlilik, 4P, magaza atmosferi...)
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13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

Isletmenizin sahip oldugu temel yetenekler nelerdir? Siralayabilir misiniz? Tiim
tiriinlerde mi, secilmis liriinlerde mi yeteneklisiniz?

Isletmenizin temel {iretim siireglerini, rekabet istiinliigii yaratan temel
yeteneklere dontstiirebilmek igin silireg gelistirme uygulamalar1 yapiyor
musunuz?

Rakiplerinizin rahatlikla elde edemedigi, sadece isletmenizin sahip oldugu 6zel
kaynaklara (avantajlara) sahip misiniz?

Pasabahce firmasinin yenilik¢i (inovatif) kapasitesini degerlendirdiginizde,
rakiplerinize oranla basar1 diizeyiniz nedir? Kendinizi yenilik¢i bir firma olarak
tanimlryor musunuz? Bu kapsamda yenilik anlaminda neler yapiyorsunuz?
Teknolojik yatirimlarinizi hangi kistaslara gore yapiyorsunuz? Teknolojideki
yenilikler ne kadar siklikla gerceklesiyor?

Isletmenizin sahip oldugu kaynak ve yeteneklerin rakipler tarafindan taklit
edilmesini engellemek icin patent vb. koruma yontemlerinden yararlantyor
musunuz? Yararlaniyorsaniz, bu yontemlerin yeterli oldugunu diisiliniiyor
musunuz?

Pasabahge’de tasarim ¢alismalar1 ne zaman basladi? Bu tasarim siireci nasil
islemektedir? (Uriin tasariminda tesvikleriniz var midir, destekliyor musunuz?
Tasarimcilart nasil motive ediyorsunuz? Tasarim departmaninda kag¢ kisi
caligmaktadir? Nereden mezunlar? Tasarim departmani ile pazarlama
departmani arasindaki iligkiler nasil ytlirlimektedir?)

Firma biinyesindeki tasarimcilar bu iirlinlerde ne kadar etkili ve yabanci
tasarimcilarla galistyor musunuz? Neden? Ozgiin tasarimlarin ne kadari yeni
iirline dontismektedir?

Agirliklh olarak hitap ettiginiz pazar ve hedef kitle hangisidir? (Bolgesel, ulusal,
mahalli, uluslararasi) Yurtdisindaki hedef kitle kimdir? Pagsabahge’nin,
Uluslararas1 pazardaki durumu nedir ve iiriinler hangi Ulkelere ihrag
edilmektedir? Firmanin ihracat yapmaktaki amaci nedir? Firma ihracat siirecinde
yer almaya ne diizeyde isteklidir?

Firmanin hiyerarsi yapisi igerisinde ihracat boliimii hangi diizeydedir? Firmanin

(veya calisanlarinin) dis pazarlar ve ihracat konularinda deneyimleri nelerdir?
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23.

24.
25.

26.
27.

28.
29.
30.
31.
32.

Di1s pazara 6zgii ve uyulmasi gereken standardizasyon gibi iiriin politikalar1 ve
iiretim, etiketleme, ambalajlama, markalama kurallar1 ya da yontemleri var
midir?

Pasabahge’nin markalar1 nelerdir? Neden farkli markalara yoneldiniz?
Pasabah¢ce firmasinda ambalaj tasariminda nelere dikkat edilmektedir?
(Ambalajlarinizda 6nem kazanan 6zellikler nelerdir? Geri kazanim var midir?
Tiiketicilerin diistinceleri ne kadar dikkate alinmaktadir?)

Peki tiriinler neden paketli degildir?

Online satiglarin oranlart nedir? Siz artmasi i¢in neler yapiyorsunuz? Online
satigta fiyat farklar1 var midir?

Pasabahge eski ve yeni logolar1 nasildir?

Eski logoda neyi begenmediniz?

Evlilik aligverisi olarak Pasabahge ne kadar tercih edilmektedir?

Pagabahge firmasi farklilasmak adina neler yapmaktadir?

Her pazar i¢in adaptasyon yapilabiliyor mu yani?
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