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OZET

Bilim ve teknolojideki ve pazardaki hizl gigikliklerin artmasi nedeniyle, bir
arinin yaam donemi oncekinden daha kisa olmaktadir. Firmaiaekli olarak
yenilik yapmak ve yeni trtnler Gzerine gtrama yuratmek, mgteri talepleri ve yeni
rakipler tehdidinin Ustesinden gelmek zorundadirlarastirma ve gektirme
(Ar&Ge) ve pazarlama yeni urtin gglrmenin baari oranini artirir. Pazarlar g

misteri istek ve ihtiyaclariyla nitelendirilir.

Gunumuzde pazarlara surilen ileri teknoloji Urtigle rekabet edebilmenin
on kasulu, yeni Grtnler gejtirmektir. Bugin bir coksirketin kendi slerinde hayatta
kalmasi icin yeni Urlnler getirmesi gerekmektedir. B&a bir deysle, bir sirketin
uzun Omdurld olmasi igin en gerekli unsur yeni Urgalistirmeyi baarmakla
baglantilidir. Yeni Grlngirketler icin en énemli bgandir ¢cinkld miteri ihtiyaclan
cok hizli birsekilde dgismektedir. Birsirkette yeni drtinleri gejtirme sadece pazar
kapilarini agmak ve yeni ngigrileri etkilemekle kalmaz ayni zamanda 6rgutindie
yeteneklerini buyutmesi icigirkete de yardim der.

Yeni bir Grin gektirme stratejisi firmalara hayatta kalmalari ve alew
ilerlemelerini sglamak icin yardim eden 6nemli bir aktivitedir. Urigelistirme
stratejisi, var olan pazara yeni bir Urtinle girmek strateji gelstirmektir. Baaril
olarak yeni Urin geftirmek isteyersirketlerin bir yeni Griin gejtirme stratejilerinin
olmasi gerekir. Ancak utlkemizdeki duruma bakacakrsak yeni Grin gefiirme
stratejilerine yeterince 6nem verilmemekte @dgorulmektedir.

Yapilan bu ¢cabmada, yeni Uriin gelirme stratejileriyle ilgili ¢aitli kaynaklar
incelenerek firmalarin yeni 0rin gglrirken hangi stratejileri uyguladiklari
arggtinimistir. Ayrica yeni Urin gejtirme stratejilerinin 6nemi ve Ulkemizde yeni

ariin gelgtirme stratejilerinin uygulanip uygulanmgdortaya konmaya calimistir.

Calsma yapilirken Uretim yapan kurglar incelemgtir. Bu incelemede Gebze
Sanayi Organize Bolgesi'nde yapilan uygulama ilerike kisimda yeni Grdn
gelistirme stratejilerinin  kurulglar acisindan 6nemini ortaya koyan bilgilerin

dogrulugu desteklenmeye calimistir.



SUMMARY

Due to the advances in science and technologyttamdapid changes in the
market, a product’s life cycle has become muchtehdhan before. Firms must
constantly innovate and conduct research on newlugts, cope with customer
demands and the threat from new competitors. Researd development (R&D)
and marketing increases the success rate of nedugtr development. In markets

are characterized by diverse customer needs ants.wan

In present, main condition of competing againshigh technology products
presented to marketing is to develop new produttglay, most companies are
required to develop new products in order to survivtheir respective businesses.
With a different sentence, the most essential ety a company’s long-term
survival is related to success in new product dguakent. New product is the most
important success factor for the companies, becauséomer needs change so
rapidly. The development of new products in a comypzot only opens new markets
and attracts new customers, but also helps the @oyn enlarge its organization

capabilities.

A new product development strategy is an imporgativity that helps firms to
survive and make continous improvements. Produeeldpment strategy is to
develop a strategy for entring existing marketa fompany wants to develop a new
product as successful, it must have a new prodextldpment strategy. But if we
look at the situation in our country, it can bersdleat insufficient importance is

given to new product development strategies.

In this study, various literatures are researdctsalit new product development
strategies and it has been researched that whas flevelop new products, how
strategies they apply. In addition, it has beerdistli new product developmen
strategies’ importance and whether new product Idpweent strategies in our
country are applied sufficient or not.

During study, poducing organizations have been maxad. In this
examination, new product development stategies omamce for organizations
mentioned in the theoretical section above aredtrie be supported by a

questionnaire analysis.



Vi

TESEKKUR

Yeni Urln gektirme stratejileri ile ilgili bu ¢cakma icin beni yonlendiren ve
konu sec¢iminde yardimlarini esirgemeyen tezgaanim Sayin Yrd. Dog. Dr. Salih
Zeki IMAMOGLU'na,

Yuksek Lisans @timim suresince ve tezin hazirlanmasinda bilgiden
faydalandgim Sayin Dog. Dr. Ali Ekber AKGUN’e ve tim hocalaa,

Anket calsmalarinda gerekli ilgiyi gosteren tunglatme yetkililerine, bu
anketlerin dgerlendiriimesi icin SPSS paket programinin kullerasinda bana
yardimci olan Sayin Yrd. Dog Dr. Salih ZdRMAMOGLU'na ve Sayin Yrd. Dog.
Dr. HiiseyinINCE'ye,

Her zaman yakin ilgi ve desteklerini hisgstti dostlarima,

Tezin hazirlanmasinda maddi ve manevi olarak lepadestek olan aileme,

sonsuz tgekkirlerimi sunarim.



ICINDEKILER DIiziNi

OZET

SUMMARY
TESEKKUR
ICINDEKILER DIZINI
SEKILLER DIZINI
TABLOLAR DIZINIi

1. GIRIS
2. YENILIK VE YENI URUN KAVRAMI
2.1. Yenilik {novasyon) Kavrami
2.1.1. Yenifiin Boyutlari
2.1.2. Yenifiin Onemi
2.1.3. Yenigin ilkeleri
2.1.4. Yenifiin Kaynaklari
2.1.5. Yenilik Yonetimi
2.1.6. Yenilik Stratejileri
2.2. Yeni Urtin Kavrami
2.2.1. Yeni Uriin Nedir?
2.2.2. Yeni Uriin Fikirleiicin Yollar ve Kaynaklar
2.2.3. Yeni Uriinu Pazarlama Plani
2.2.4. Yeni Uriine Fiyat Koyma Stratejisi
2.2.5. Yeni Urlin Barisi
3. YENI URUN GEUSTIRME KAVRAMI
3.1. Yeni Uriin Fikrinden Yeni Uriin Ggirmeye Gegi
3.1.1. Aama -Girg(Kapi) Planinin Yapisi
3.1.2. Aama - Girg Sureci
3.2. Yeni Uruin Gegtirme Sureci
3.2.1. Yeni Uriiniin ¥am Donemi-Uriin Hayat gisi
3.2.2. Yeni Uriin Gatirme Siirecinde Once Uriin Gelir Stratejisi

Vii

Sayfa

36
38
42
63
63
63
69
85
88
93



vii

3.2.3. Yeni Uriin Ggtirme Projelerinde Organizasyon ve Proje

Yonetimi 94
3.2.4. Yeni Urlin Surecindeki Anahtar Akgler 95
3.2.5. Yeni Bir Urtin Galirme Siirecinin Aamalari 97
3.2.6. Yeni Uriin Gatirme Siirecinirisleyisi 100
3.2.7. Yeni Uriin Gatirme Siirecinde Pazarlama ve $ati
Kanallarinin Etkileri 102
3.2.8. Platform Gudimlu Yeni Uriin Gétime 103
3.3. YeniUriin Gelitirme Plani 104
. YENI URUN GELSTIRME STRATEJLERI 109
4.1. Strateji vésletme 109
4.2. Yeni Bir Uriin Geftirme Stratejisinin Onemi 114
4.3. Yeni Uriin Gejtirme Stratejileri ilellgili Arastirmalar 117
4.4. Yeni Uriin Gejtirme Stratejileri 121
4.4.1. @enme Temelli Yenilik Stratejisi 121
4.4.2. Hiz Temelli Yenilik Stratejisi a2
4.4.3. Pazar Temelli Yenilik Stratejisi 130
4.4.4. Teknoloji Temelli Yenilik Stratsij 134
4.5. Sure¢ Temelli Yenilik Stratejisi 139
. YENI URUN GEUSTIRME STRATEJLERINE ILISKIN BIR
ARASTIRMA 142
5.1. Argtirmanin Amaci, Kapsami ve Yontemi 142
5.1.1. Arglirmanin Amaci 142
5.1.2. Argirmanin Kapsami ve Sinirlari 143
5.1.3. Argirmanin Yoéntemi 143
5.2. Argtirmanin Modeli ve Hipotezler 144
5.2.1. Argtirma Modeli 144
5.3. Verilerin Analizi 146
5.3.1. Faktor Analizi 146
5.3.2. Guvenilirlik Analizi 146
5.3.3. Korelasyon Analizi 148
5.3.4. Regresyon Analizi Sonuclari 149

5.3.5. Hipotez Test Sonuclari 150



6. ARASTIRMANIN SONUC BOLUMU VE ONERLER
6.1. Dgerlendirme ve Oneriler
6.2. Sonug

KAYNAKLAR

OZGECMIS

EK-1: UYGULAMA ANKET METNI

151
151
153
157
168



SEKILLER DiZIiNi

Sekil Sayfa
2.1. Orgutsel ve Orglitlerarasi Bir Stire¢ OlarakiVk 10
2.2. Pazarlamayi Planlama 38
2.3. Yeni Uruin Siirecine Sinerjinin Etkisi 60
3.1. Genel Bir Kapi-4ama Yeni Uriin Siireci 68
3.2. Birinci Kapi :lk Perde 69
3.3. lkinci Kapi :ikinci Perde 73
3.4. Uclnci Kapi ts Vakasi Karari 75
3.5. Doérdiinci Kapi : Gglirme Sonrasinceleme 79
3.6. Bainci Kapi : Ticarilagtirme Oncesis Analizi 84
3.7. Uriinin Ysam Seyri ve Evreleri 88
3.8. Urlin Hayat Brisi 91
4.1. Yeni Uriin Gelitirme Stratejilerinddzlenen Genel gamalar 113

5.1. Test Edilecek Agairma Modeli 145



Tablo
2.1.
2.2.
2.3.
3.1.
5.1.
5.2.
5.3.

TABLOLAR D iziNi

Yenilik Yonetimindeki Temel Yetenekler

Yeni Urtin Kavramini Meydana Getiren 25 Fagtliyladdesi

Yeni Urlnigin Fikir Kaynaklari

Yeni Uriin Sirecindeki 13 Anahtar Aktivite

Aratirma Modeli Faktor Tablosu

Modelde Kullanilan Tum @gskenlere Ait Pearson Korelasyonu

Regresyon Analizleri Tablosu

Xi

Sayfa
20

28
31
96
147
148
149



1. GIRIS

Yenilik; o yeniligi benimsemesi beklenen birim tarafindan “yeni” alar
algilanan bir fikir veya uygulamadir. Yenilikleritk ortaya ciktiklari anda mevcut
durumdan onemli farkhiliklari vardir. Bu bakacisina gore bir tekgin yeni olarak
algilanmasi icin varolan tekniklerden daha etkiinasi gerekmez; gerlerinden

ayirt edilebilir miktarda farkli olmasi gereklidinbrahamson, 1996: 265).

Yenilik; masrafli, rastlantiya g ve zaman alici bir faaliyettir. Bu nedenle
blyuk aratirma ve geltirme cabalarina ggmek ve bu faaliyetler icin dnemli mali
kaynaklar tahsis etmek gerekir. g&o defa cakmalar daha proje safhasinda
basarisizlga wsrayabildigi gibi, proje safhasini kari ile tamamlayan ¢amalarin
bazilar da uygulamasamasinda barisiz olabilmektedir. Kisacasi yenilik riskli bir
faaliyettir. Ancak, yapilan incelemeler gosteriykir yenilige, deisikliklere ve
aratirmalara acik sletmeler, hizli gelime temposu goéstermekte ve sektdrlerinin
lideri olmaktadirlar. Bu durum yengiin bir sirketin biylimesi, gedmesi ve lider

durumuna gelmesindeki roltini kanitlamaktadir.

Bir sirket icinde yeni Urunlerin gediirilmesi yalnizca yeni pazarlar agmaz ve
yeni migterileri cekmez ayni zamandakete, 6rgutsel yeteneklerini ggirmesi ve
son urdnleri tzerinde daha yuksek kalitglaanasi icin de yardim eder. Yonetrge i
zordur ve bir ¢olgirket Grtin gelgtirme isini temel bir yetenek olarak gorir (Smith,
1999).

Yeni drin geltirme, yeni 0Ordn fikrinin ortaya c¢ikmasindan pazara
baslatiilmasina kadar gerekli aktiviteleri vegaanalari gosterir ve ger sirkette bu
asamalar yoksa Barisizlik kacinilmaz olacaktir. Bigirket icin yeni 0rdn
gelistirmedeki baarisizlik, rekabet dinyasinda ek masraf, zamanimiggerilerin

veyasirket icin dnemli olan pazarlarin kaybedilmesi aniaa gelir.

Basarili bir sekilde yeni Grint pazara getirnggketler icin 6nemli bir bgar

olacaktir. Bu, ilk 6nce bu surec icindeki riski,nzani, parayl, kaynaklari ve ggir



faktorleri dengelemekle gkilidir (Plunkett, 1994). Temel olarak, yeni Urln
gelistirme sirecinde kazanmanin iki ana metodu vardof@r, 2000) :

a) Projeleri dggru yapma Dogru fonksiyonlar arasi takimi cgilirarak, ilk
gelistrme gamasinda On agarmay! yaparak, mgerilerin fikirlerini
dahil ederek ve erkenden tam driin tanimini yapgesk Grtin gelirleri

Uzerinde olumlu bir etkide bulunulur.

b) Daogru projeleri yapma:Proje secimi, proje yoneticisi kadar dnemlidir ve
basari icin bir anahtardir.

Basari faktorleri soyle tanimlanir (Cooper, 1983) :a)(Sirketler yeni Urln
hakkindaki teknik firsatlari tanimlamak zorundaatirl (o) Sirketler pazarin
tanimlanmasina ihtiya¢ duymak zorundadirl&);, Sirketler profesyonel i¢c Ar-Ge
yonetimine ve hammaddesine sahip olmak zorundadi(§ Yoneticiler Grlin
gelistirme sireci hakkinda iyi gstirilmis riskli kararlar alma kabiliyetine sahip
olmak zorundadir; €) Sirketler bir cok geltirme fonuna sahip olmalidirf)(Sirket
teknik bir girsimci olmaldir.

British SAPPHO enstitlsu tarafindan tanimlanagabéeaktorleri isesoyledir:
(a) Sirketin pazar ihtiyacini doyurmasi gereKip) Sirketin stire¢ boyunca etkili i¢ ve
dis iletisim kanallari almasi gerekifg) Sirketin pazara yonelmesi gereklid{d) Ust
yoneticiler surec icinde anahtar konumda olan bereyonem vermelidirler (Cooper,
1983).

Yeni Uriin gektirme strecini yonetmek zordur fakat ayni zamagidieetin
blylumesi ve gedmesi igin bir o kadar hayatidir. Cooper (1996), iyiniin gelstirme
surecini, bir disiplin altina aligive Grtnler ve hizmetler icinde fikirleri dstiren

bir sirketin adimlari ve gorevlerinin tumu olarak tanaml

Bazi yazarlara goére yeni Urin gélime sureci, resmi bir plan, yol haritasi veya
fikir asamasindan pazara d@maya ve sonrasina kadar bir yeni Urin projesi
kullanmak icin slreci diiinmektir. Akademik vesi yoneticilerinin bir¢c@u, bir

sirketin uzun donemli hayatta kalmasi, yeni drtnigjeiedeki baarisiyla ilgili



oldugu icin en gerekli unsur olgu konusunda hemfikirdirlerSirketler icin yeni
artn en onemli bgan faktoradir ¢cunkd myteri cok hizli olarak dasikli ge ihtiyag
duyar. Rekabet icerde vesdridasirketler arasinda daha hizli artar. Rakip baskilari
yeni drtnleri pazara daha hizl getirmeleri, dakiglil fiyata satmalari ve nitelikli
artnleri teslim etmek icigirketleri zorlar (Lockwood, 1995). Yeni Urtn ggirme
surecini kullanma icin icerden ve sdrdan bazi zorlamalar vardir. Yeni 0rdn

gelistirme sirecinin i¢c ve diboyutlarisunlardir (Phillips et al., 1999):

(@) Yeni Urtin Gelitirmenin /¢ Boyutlari;Siddetli uluslararasi rekabet, parcall,
ragbet edilen pazarlar, farkh ve hizli gekilde degisen teknolojiler.

(b)Yeni Urtin Gelitirmenin Dy Boyutlari; Urtin performansi, Griin gglirme

zamani, Uran gefiirme fiyati.

Bilim ve teknolojinin ilerlemesine fnen pazardaki hizli ve devamli
degisiklikler nedeniyle bir Grinidn hayat donemi gidedakalmaktadir. Gigimciler
devaml olarak tehdit §&il eden rakiplerle ve miierilerin talepleriyle bga ¢ikmak,
yeni teknolojilerle uygun drtnler segmek, yeni Udirizerine ¢cagmalar yuritmek
ve yenilik yapmak zorundadirlar. Yeni bir Griin gifme stratejisi, gigimcilere
hayatta kalmalari ve devamli ilerlemeleriniglsemada yardim eden 6nemli bir
faaliyettir. Yeni tUrtn geftirme stratejisi orta ve Ust diizey yoneticiler icia 6nem
tasir. Bu yoneticiler,sirket icin plan yapar vairketi yonetir ve bir § ve teknoloji
stratejisi tanimlamaya cairlar. Gunimuizde maalesef bir ¢cok yonetici gergekte
yeni Urdn ve teknoloji stratejilerinin dnemini ¢coki kavrayamamglardir. Oysa,
dinamik rakip cevrelerde yaan sirketler, bgarili olmak icin yeni stratejiler, yeni
teknolojiler ve yeni surecler diinerek yeni drinleri gelirmeye yonelmek

zorundadirlar.

Altt bolimden olgan calgmanin  birinci boéliminde, genel bir giri
yapilmstir. ikinci bolimde, ilk olarak yenilik kavrami kagi altinda yenilgin
tanimi verilerek yeniiin boyutlari, 6nemi, ilkeleri, kaynaklari, yonetime yenilik
stratejileri tizerinde durulngtur. ikinci olarak, yeni Griin kavrami incelenerek yeni

ardn tanimi, yeni trtn fikirleri icin yollar ve kagklar ortaya konmy yeni drtine



fiyat koyma stratejisinin 6nemine glailmistir. Daha sonra, yeni Urinl pazarlama

yollari Gizerine bilgi verilmgtir. Son olarak ta, yeni tGrinin gaausi incelenngtir.

Ucuincti bolimde, yeni drin gglime kavrami Gzerinde durulngtur.
Oncelikle yeni urin fikrinden yeni Uriin gglimeye gegi asamasli incelenerek,
giris-asama planinin yapisi ve gifssama sureci anlatiigir. Daha sonrada yeni
ariin gelgtirme sireci baz alinarak yeni UrinUrgaa donemi, yeni trln getirme
surecinde “6nce urun gelir’ stratejisi, yeni Urigigirme projelerinde organizasyon
ve proje yoOnetimi, yeni Urin gelirme sirecinin gamalari, gleyisi, yeni urin
gelistirme surecinde pazarlama ve satanallarinin etkileri ve platform gudumli
yeni urtin gektirme konulari hakkinda ayrintili bilgi verilgtir ve son olarak yeni

arin gelgtirme planina dgnilmistir.

Dorduncu bolimde, yeni Uriin ggirme stratejileri Gzerinde durulngwr. Bu
bolumde ilk olarak, strateji vgletme arasindaki gkiden bahsedilngive sonra yeni
bir Griin gelgtirme stratejisini 6nemi Uzerinde durulgtur. Daha sonra yeni Urln
gelistirme stratejileri ile ilgili aratirmalara dginilmis ve son olarak yeni Urin
gelistirme stratejileri olan grenme temelli yenilik stratejisi, hiz temelli ydhkil
stratejisi, pazar temelli yenilik stratejisi, tekojp temelli yenilik stratejisi, sire¢

temelli yenilik stratejisi ayrintili olarak incelemstir.

Besinci bolimde, Gebze Organize Sanayi Bolgesi'nde tiriare yapan
isletmelerin yeni Urln geliirme stratejilerini kapsayan ve anket galasina dayali
olarak gercekigirilen bir argtirma yapilmgtir. Bu argtirmanin amaci, kapsami ve
sinirlari, yéntemi belirtilmy, argtirmanin modeli kurulmgve son olarak verilerin

analizi yapilmgtir.

Altinci bolimde ise, calmanin sonug¢ bolimu yazilgtr. Ayrica elde edilen
bulgulara goére yeni Uriin gglirme stratejileri hakkinda gerlendirmeler yapilngi

ve Oneriler getiriimeye c¢ahimistir.



2. YENILIK VE YENT URUN KAVRAMI

2.1.Yenilik (Inovasyon) Kavrami

Yenilik; bir fikri, satilabilir yeni yada gstirilmis bir Grin veya mal ve
hizmete dongtirmek demektir (Ayhan, 2002: 250). Yenilik, yene wararl bir
drinun yaratiimasi ve pazara sunulmasi ile bilgikutlanimini kapsayan sirec
olarak ta tanimlanabilir (Barutcugil, 1988: 44). Haabasit bir tanimla yenilik, bir

fikrin bulus asamasindan uygulamaya kadar goturilmesi sirecidurgir, 1985).

Kokeni latince “innoware”, yani birsey yapma anlamina gelen yenilik
(inovasyon) kelimesi “yeni fikirlerin yaygin kullamini ve hayata gecirilmesini
sazlayan sire¢” olarak tanimlanmaktadir. Yenilik kedish bire bir “Yeni Urin
Gelistirme ve Pazara Sunum Sdreci” ile paralellikler atmektedir. Bu sirecte
basarili olan herhangi bir firmanin yenilik kabiliyatn varlgindan kolayca s6z
edilebilmektedir. Yenilik¢i kabiliyetten bahsederkesadece yeni fikirler Gretmek
yeterli olmamaktadir. Bu fikirlerin hayata gecirsi de ayni derecede 6nem arz
etmektedir. Yenilik ¢ sinifta toplanmaktadir @&, 2004):

1.Gercek anlamda bu gune kadar hi¢c olmayan bir Urloiiaya cikarilmy
olmasi {CAT),

2.Mevcut drunler ile kanlastirildiklarinda belirgin farkliliklar arz eden Grén
(IKAME),

3.Herhangi bir firma icin yeni, ancak pazarda yemayan trinler (TAKLT).

Yenilik tanimi yapilirken fcat” ve “Kesif” kelimeleri ile ayriminin
yapilmasinin gereklidiicat tanim olarak “var olmayanin bulunmasi’sikése* var
olanin ortaya cikariimasidir’. Dolayisi ile icat kesif kendi icinde bir yeniliktir.
Ancak bunun tam tersi durum gecerli olamaz. Yaar, yenilik bir icat olamayaga
gibi, bir kesifte olamaz (Calar, 2004).

Icadin yenilge donigebilmesi icin ticarilgtirimesi ve elde edilecek fayda ile

verimin artmasi gerekmektedir. Her ne kadar bu faialiyet birbirlerini



tamamliyorlarsa da, ekonomik acidan icat etmekelgaraliyetler ve gerekse alinan
riskler bakimindan, yenilik olarak pratik hayatagulanamaz; dgier bir deyimle,
yenilikten s6z edebilmek icin yapilan icadin veyaaratilan bir seyin

uygulanabilirlginin bulunmasi gerekir (Eren, 2002: 16).

Pazara sunulan Urdnlerin yenilik igerip icermeeikdi sonug¢ olarak Grtnun
alicilari, yani tuketiciler dgerlendirmektedir. Yenilik dgerlendirenin  kim
oldugundan 6nemli Olclde etkilenmektedir. Herhangi bimé&nin bugine kadar
dretmedgi Urtnleri Gretmeye bgamasi o firma icin yeniliktir. Aynsekilde pazarda
bulunmayan bir Grinin piyasaya sunufmalmasi da pazar icin yenilik anlamini
tasimaktadir (Calar, 2004). Akal (1992, s.33)sletme duzeyindeki yenilikler

arasinda daunlar belirtmektedir:

1. Uriin ve hizmet yenilikleri: Bu tiir yenilikler yeni bir doyum yaratir
yada yeni bir gereksinimi kgtar. Genellikle teknolojik
desisimlerden kaynaklanirlar. Orga siyah beyaz TV'den renkli
TV'ye, teksir makinelerinden Xerox galticilara, hesap

makinelerinden bilgisayarlara gedu tur yeniliklerdir.

2. Uretim siireci yada uretim yontemlerinde yenilik: Bu tiir yenilikler
bilgi ve beceri dgisimlerinden kaynaklanir. Maliyeti giren, &
yontemlerini basitlgtiren, kaliteyi iyilestiren deisimler bu tdrin

ornekleridir.

3. Kullanim yenilikleri: Bu tlr yenilikler mevcut teknolojiyi yeni bir
ariin amaciyla kullanmak yada eski trtnler icin yarlanim alanlari
bulmak biciminde olabilir. Eskimolara yiyeceklerindonmaktan
kurtarmak icin buzdolabi satmay! beceren bir sagletme acisindan

ekonomik bir yenilik gercekkirmis sayilir.

4. Pazar vyenilikleri: Bu tdr yenilikler yerleme alanlarinda nifus
degisimlerinden, drtnlerin yeni kullanim olanaklarindagkonomik
ve sosyal kgullarda, kulttrel dgerlerde, toplumlar ve dlkeler
arasindaki igkilerdeki dezisimlerden kaynaklanir.



Gunluk hayatin pratik@i ve insanlarin hayatlarinda bir farklilik yaratate
arzular da yenifiin itici gicudur. ihtiyaclar ve daha pratik kullanim istekleri,

insanlari yenilik Gretmeye yoneltmektedir (Ayhaf02: 252).

Yenilik bir desisim sdrecidir. Yenilik gletme faaliyetlerini verimli kilar ve
lyilestirir. Bu nedenle dletmeler, yenilik riskli bir § olmasina rgmen yenilik
yapmay! goze alirlar. Yenilik yapma c¢abasi icedsimlan gletme ve yenilikcilerin
alacaklari riskleri azaltmak ve faai1 sanslarini arttirmak igin yapacaklari yeniliklerin

boyutlari konusunda detayl bir bilgiye sahip oleragerekir.

2.1.1. Yenilgin Boyutlari

Degisme ve yenilgmenin s6z konusu edilgli sektorlerin kendine 6zgu
Ozellikleri dezsisme ve yenilgme cabalarinda kismen farkhliklara yol acabilerekt
Bu anlamda ekonomik amaclsletmeler ile sosyal ve Kkdiltirel amaclari 6ne
ctkarmalari beklenen kurumlar arasinda yagnile ve dgisme etkinlikleri bazi farkli
ozelliklere sahip olabilecektir.isletmeler acgisindan yengime ve dgismeyi
gerektiren iki onemli etkinlik “risk alma ve ggrmcilik” olarak ortaya ¢ikmaktadir.
Ekonomik amach kurumlar agisindan yenilik kavramiboyutlarini ele alan Akal
(1992: 31-32) bu boyutlarsagidaki gibi 6zetlemektedir:

* Yenilik kavraminda yaraticilk, dgim, risk alma, serbestlik, esneklik,

girisimcilik temel boyutlardir.

* Yenilik hem etkilenme hem de tepki gosterme sonucahsturabilir. Yenilik
eger olanaklarin ve isteklerin gerlendiriimesinden kaynaklaniyorsa etkilenme

vardir, baski ve tehditlerden kaynaklaniyorsa tegkbir olyumdur.

* Yenilik bir ilim yada teknoloji dgil, bir degerdir. Yenilik isletme icinden dal
disindan kaynaklanir. Yenilikler pazara ve gtaiiye yonelik olmalidir.
Yenilikler trtine yonelik birer teknoloji harikasilnsak zorunda dgldir.
Yenilikte misteri gereksinimlerinden REmak yeni bilgi ve yeni teknolojiye

dogrudan ve en kolay ujana yoludur.



Yenilik kavraminin daha keskin olarak aciklanab#gmein yenilik ve buly
arasindaki ayirimi vurgulamak gerekir. Yenilik buldesildir. Yenilik mevcut
kosullarda, 6rngin mevcut teknoloji ile performansi arttirmak (dakiave daha
cok Urin elde etmek gibi) yada gereksinimleriskamak amaciyla yapilan
iyilestirmeler ve ¢6zUm getirici ek ve ggik uygulamalardir. Eer tim
olanaklarin dyina tgip yepyeni bir olanak yaratilarak yeni bir sonugpglorsa
bu bir bulgtur. Buluslara gore yenilikte, ekonomik ve sosyal yarar dapa
basar. Bu 6zelyi nedeniyle yenilik gletmede sadece muihendislik ve sarana
alanlarinda dgl, tum alanlarda da ortaya konulabilitsletmenin her birimi
yenilik sorumlul@gunu tagir; sats, muhasebe, kalite kontroll, personel yonetimi
ve elbette tasarim ve muhendislik birimleri. Bu eele yenilik herkesirsidir.

Yenilikte ekonomiklik daha farkli olarak algilanntalir. Bir sletme igin
herhangi bir Grind yada hizmeti ekonomik olarak cgklestirmek yeterli
desildir. Isletme daha iyilerini daha ekonomik olarak gercgtidmelidir. Yenilik

isletmede sadece buyiumegdegeliserek buylimenin temelini odturur.

Yenilik mutlak digiik maliyet yada yuksek kar getirmeyebilir. Yeniékincelikle
aranan kar dgl, toplam etki olarak daha iyinin, daha etken ommagetirecgi
yararlardir. Yeniliklerin kar getirmesi uzun yillaalabilir. Ama baaril
yeniliklerde hemen olmasa bile yuksek kar olgsgok fazladir. Bu yuksek kar
orani daha sonralari azalarak devam eder. Uriin lyadaet olgunlga eritikten
sonra kar arglari azalir., bu nokta artik yergin 06zelligini kaybettginin

gostergesidir.

Yenilikte risk fazladir. Yenilik cabalarinin gonun baarisiz olmasi bulyuk
olasiliktir. C@u zamanda ariya ¢ok uzun yillar sonra kayur. Yeniligin

getirecgi basarinin hacmini belirlemekte olanaksizdir, gercgdte kadar hicbir
sey belli degildir. Ama sonucta ¢cok biyuk bir Pazar, vazgecilnbazirin yada
blyluk bir sanayi yaratilmasi da buydk bir olasiik{bilgisayar, sentetik

malzemeler, naylon vb. yeniliklerde okglugibi).



Yenilik genellikle; argtirma, gelstirme ve Uretim gamalarini da icine alir
(Barutcugil, 1988: 45). Yenilik; kavram olarak hdmn yenilemeyi/yenilenmeyi hem
de bir sonucu kapsar (Ayhan, 2002: 250).Y gmilialti boyutu kisacaunlardir (Eren,
1982: 19-20):

a) Yenilik, bir orgut icerisinde gercekdgrilen “musterek bir grup
faaliyeti"dir. Yani, 6rgutsel bir strectir. Halbykicat etme, kiisel
bir yaratim olarak tanimlanabilir. Yenilik uygulafaga, ancak,
orgutte cakanlarin rizalari ve gayretleri ile gailabilir. Ayrica
yenilik faaliyetleri, kletmelerin icinde bulunduklari ortam
kosullarindaki hizli dgisimlere ayak uydurmak icin yodnetim
felsefisine ve belirli bir riski yikimlenmek icinedisletmelerin

irilikleri ve servetlerine bgi olmaktadir.

b) Yenilik, bir degisim sirecidir. Ancak dégsme kavrami ¢ok daha ggni
kapsamlidir. Bu nedenle hergigm bir yenilik anlamina gelmez.
Yenilik isletmenin amaclarini daha etkili ve verimli bicimde

gerceklgtiren orijinal ve 6zel bir d@simdir.

c) Yenilik, ayni zamanda, bir teknolojik frisizlik riskini de tamaktadir.
Bu yonu ile argtirma ve yenilik taklit etmekten basit materyal

yatirrmlarindan ve hatta ggiklik veya adaptasyondan ayrilir.

d) Yenilik, sadece Uurun, uretim usult, Urinin kullamdan bir takim
yenilikler ve iyilestirmeler yapmakla ilgili kalmamaktadir. Clnku
bdyle olsaydi, yenilik, sanayide gil bilimlerden yararlanma ile
sinirh kalirdl. Halbuki yenilik, yonetim, bilgsiem, organizasyon,
ticarilestirme vb. konulardaki yeni gelmleri de kapsagindan,

insansal bilimlerin sanayiye uygulamalari ile dglitlir.

e) Yenilik, belirli bir Gretim fonksiyonunda nitelikéave niceliksel bir etki
meydana getirmektedir. Bu 0Ozellik, yegiih kalite ve miktar
yoninden verimlilgi olumlu yonde etkilediini gostermektedir.

Yaratilan yeni bilgiler, dletmeler tarafindan ve onun faaliyetleri
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icin  uygulamaya konulabil@i takdirde, yenilikten s6z
edebiliyoruz. O halde, yendin isletme faaliyetlerini verimli
kildigini, iyilestirdigini ve yeni uygulamalari ona bu nedenden

dolayi g6ze aldirgani sdylenebilir.

Yenilik, misteri gereksinimleri nedeniyle pazar 6rgutd, sarma gelgtirme
cabalari dolayisiyla bilimsel 6rgit ve gercagkikeligi ortam olarak dasletmenin ic
orguta ile ilgili oldyundan, “6rgutsel ve Oorgutler arasi” bir silre¢c dtara
tanimlanmaktadir (Eren, 1982: 20). Yegii bu iliskilerini asagidaki sekilde
gosterilebilir (Bkz:Sekil 2.1.).

5 Bilimsel inceleme
azar orgutleri(aratirma ve
orgutii(sosyal gelistirme faaliyetleri)
ve ekonomik
ortam)

YENILIK

<+— Isletmenin i¢
orguti(uygulama ortami)

Sekil 2.1. Orgiitsel ve Orgiitler aras! bir siirec @kayenilik (Eren, 1982)

Bu sekilde goruldigu tzere, yenilik, karlikli G¢ organizasyonun mgterek
cabalari ve arzulari sonucunda g@ln arakesitten ibarettir. Yeniliksletme iginde,
arin ve sureclerde (usullerde) gogklige yol actgl icin oOrgutsel bir sureg
olmaktadir. Pazar cevresiningigen ve artan gereksinmelerine bir tepki ve bilimsel
argtirmalardan da esinlenilen bir husus olarak @hgitsel ilgkileri dogurmaktadir
(Eren, 1982: 20).

2.1.2. Yenilgin Onemi
Thompson, yenifii “yeni fikirler, usuller, trtnler veya hizmetleekonomik

bir bicimde Uretme, kabullenme, yurighi koyma” biciminde tanimlayarak, onun

bir isletmenin dgisim ve adaptasyon kapasitelerini de belirfgoii ortaya
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koymaktadir. Su halde, bir gletme yeniliklere ne kadar kapaliysa, zamanin ve
cevrenin gerektirgii kosullara uymakta guclik cekecek, gigm ve adaptasyon
yetengi az olacak ve dolayisiyla, ggihe ve ygaama gucunid onemli oOlcide
yitirecektir. Boylece, yenilik yapma bir firmaniregi gereksinimlere ve cevresel

kosullara uyabilmesinin en dnemli kistasi olmaktaéhref, 1982).

Bugln bircok insan hala yer§ili zeki bir teknolojistin ortaya cikip fikir
Uretmesi olarak diiintr. Bu d@ru dezildir. Yenilik hem kolay hem de zordur.
Yenilik¢i bir isletme olmak icin 6rgutten yenilik talep edilmelianatici bir grup
insan toplanip yaratici bir ortama konmalidir. Baskyenilik gerceklgirilemez.
Yenilik duygusal bir deneyim de gidir. insanlari teknik olarak gitebilirsiniz.
Ancak onlara merakli olmayigéetemezsiniz. Yenilik arzusu kismen genlerden
gelir. Insanlar dgarlar, eitimle ve kendi kendine verilen geiklerle yaratici olurlar
(Taylor, 1990: 98).

Henry ve Walker yenifii, organizasyonun sungu urin ve hizmetlerin
yenilenmesi ile ilgili temel bir stre¢ ve bunlaiyayginlatirilmasi ve ulgtiriimasi
icin yontemler olarak belirtmektedirler. Bu orgaasyon tgla ile, ekmekle,
bankacilikla yada bebek bakimi ile ilgili olsa danala yatan zorluk aynidir. Asil
onemli olan “Yenilik vasitasiyla nasil bir rekaketantaji elde edilir?” ve Sirket
yenilik sayesinde nasil hayatta kalir ve blyur?ukrina yanit bulabilmektir. Genel
olarak yenilik surecinde organizasyonlargagadaki bg asamayi halletmek zorunda
olduklar belirtiimektedir (Henry ve Walker, 1990)

1. Organizasyonlar, i¢ ve dicevreyi, potansiyel yenilik sinyallerini

toplamak icin argtirmali ve gozaltinda tutmalidir.

2. Organizasyonlar, firma kaynaklarinin uygun @iagartlar altinda,

potansiyel yenilik setinde stratejik Biecim yapmalidir.

3. Sec¢im yapan organizasyon bu secimini destekleme{r-Ge

departmani olgturarak yada teknoloji transfer ederek).
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4. Son olarak organizasyonlar bu vyegiligelistirmeli ve caitli
asamalardaki fikirlerle onu blyutmelidir (Pipazarlarda yeni bir Grin
yada hizmet olarak yada organizasyon icerisinde y@nmetot yada

sureg olarak).

5. Bu bsinci asama, surecin nasil daha iyi yonetilgce 6grenmek
icin ve bununla ilgili bilginin tecrtibelerden eléeilmesi amaciyla 6nceki
asamalarin incelenmesi, @ ve baarisizlik deneyimlerinin gdzden

gecirilmesidir.

Isletmelerin ge§mesinde; yeni bulliarin yapilmasi, teknolojik galinelerin
yakindan izlenmesi vesletmenin yapisina uygun teknolojiyi uygulamaya kagm
¢cok onemlidir. Kendini yenilemeyerslétmeler yok olup gideceklerdir. Yenilik,
kendini gelgtirmek isteyenler icin 6nemli birguastir (Sarithan, 1998).

Cagimiz hiz ¢c@dir, moda, tlketicilerin zevk anlajari, yosun rekabet ve
reklam faaliyetleri tGrunlerin 6mrini kisaltmaktaduriinleri, devamh gegtirerek
gunin modasina ve zamanin gereklerine uygun olgalik yapmak, hi¢ olmazsa,
yeni ambalaj usulleri, kalitede yenilikler, yenizaa ve pazarlama olanaklari aramak
mamulii yaatmak icin temel bir kqul olmaktadir.isletmelerin teknik elemanlart,
argtirma ve gektirme faaliyetleri igin istihdam edilen uzmanlae ibilim ve kamu
yararina hizmet eden kurglar, Universiteler ve bu drgutlerde galn bilim
adamalari ypun bir teknolojik grasa girerek, bulgularini gerek insan
gereksinimlerine yonlendirmekte ve gerekse de fiam@ageng yenilik olanaklari
sgzlamaktadirlar. Bu cabalardan nasibini alamaydeteler, ygama ve gefme
guglerini yitirmektedirler (Eren, 1982: 22). Birsletme rekabet¢i durumunu
koruyabilmek icin trtnlerinde yenilik yapmak zoraahr (Simmonds, 1985: 2).

Yenilik strecinin, belirsiz ve goriusie tesadifi dgasina rg@men temel
niteliginde bir baari 6rngi bulmak mumkinddr (Henry ve Walker, 1990: 32).
Yapilan incelemeler de gostermektedir ki, yeyali deggisikliklere ve argtirmalara
aclk sletmeler, hizli gelime temposu gostermekte ve sektérlerinin lideri

olmaktadirlar. Bu durum yendin, bir isletmenin blylime, gelne ve lider
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durumuna gelmesindeki rolint agiklamaktadir. Bietme rekabetci durumunu

korumak istiyorsa, yenige dnem vermeli ve Urinlerinde yenilik yapmalidir.
2.1.3. Yeniliin ilkeleri

Her yonetsel faaliyete ol@u gibi, yeniligin planlanmasinda, uygulanmasinda
ve kontrolinde de dikkate alinmasi gereken birntakkeler bulunmaktadir. Bu
ilkeler su sekilde aciklanabilir (Locke, 1976: 38-39; Wadiap69173) :

1. Yeniligin gerekliligi ilkesi: Bir 6rgutin devaml ve Barili olmasi
isteniyorsa, o orgutte yeniin kacinilmaz oldgu ortaya cikar. O
halde yenilik, 6rgut ygaminin vazgecilmez bir unsuru ve ydnetimin
basari anahtari olmaktadiSu halde drgtt yoneticileri yenfe kagi

koymak yerine, yenifii arastirmali ve ona rehberlik etmelidir.

2. Orgitlerdeki argtirma ve geltirme faaliyetlerini, ne yenigin
kendisiyle ne de onu ajturan elemanlarla katirmamalidir. Buna
yeniligin ayirma ilkesidenir. Argtirma ve gektirme faaliyetleri bazi
hallerde yenilgin yaratiimasina bir kaynak clwrabilirler. Ancak,
daha o6nce 0Ozelliklerini agiklagimiz yenilik, ekonomilik yonu @r
basan ve firma ekonomisi uygulamalariyla ilgili tiitkelere uymayi
gerektiren bir kavramdir. Halbuki gtama ve gektirme faaliyetleri,
bilimsel niteligi ve katkisi olan, ggu kez bu nedenle, ekonomiklik
niteligi zayif olan bir kavram oldtu kadar icat etme, bazi hallerde de
mevcut bir yenilgin gelistirilmesi hatta taklit faaliyetlerinin bir

firmadan dgerine nakli konulari icin de gerekli olan bir karrdir.

3. Kara yada kazanca yonelme ilkedkosullar ne olursa olsun yapilan
her yenilik faaliyeti belirli bir kar hedefine yomeistir ve kazang,
yeniligin kokind olgturmaktadir. Bu halde yenilik uygulanmasi
sadece 0 ana kadar bilinmeyen bir olay! ortayargksu deil, ayni
zamanda, bir kazan¢ imidine (yada hedefine) dindngiknde girme

ile ilgili faaliyetleri icermektedir.
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. Yeniligin dinamikligi ilkesi:  Yenilik sadece bir zamana sHkin
degildir ve devamli sekilde sidrdurtlmesi gereken bir faaliyettir.
Belirli drgutsel sorun ve gereksinimlere cevap vekniizere gigilen
her hangi bir yenilik faaliyeti, zaman icerisindanamlanamadan
cogu kez bu sorun ve gereksinmelegigebilmektedir. Boyle dinamik
toplumsal ortamlarda yenilik de, glgen sorun ve gereksinimler yahut

orgutsel hedeflere uyguekilde degistiriimelidir.

. Radikallik ilkesi: Yenilik kesinlikle mevcut ve bilinen sievi
surdirme Umidiyle gisilen gézden gecirme faaliyeti gigdir. Yenilik
bilinmeyen ve o ana kadar hi¢ uygulanmayan koklgisi@lerle

ilgilidir.

. Yeniligin zamanlanmasi ilkesi¥eniligin zamani ¢ok iyi secilmelidir.
Yenilik, toplumun hazir ve ona c¢ok ihtiya¢ duygduzamanlarda
yapiimahdir. Cgu guclukler yenilik zamaninin iyi secilmemesinden
dogmaktadir. Ozellikle, bircok yenilikleri ge¢ yapmaksa hig

yapmamak daha iyi olacaktir.

. Veri tamligi ilkesi: Yenilik kavramlari nitelik ve nicelik bakimindan
bircok verinin toplanmasini gerektirir. Kararlarenterin hepsinin
mevcut oldgu hallerde kolay ve etkili olmaktadir. Veri eksikli
yargilama guclgi dagsurur, harekete gecme sgzjetengine dayanir
ve bu durum yenifiin ekonomiklik ve kazanc hedefi ilkeleri ile ters
diser. Ancak, uygulamada bir¢cok yenilik kararlari hs&rtamlarda
sezige ball olarak alinmgtir. Yenilik arzu, sezgi ve niyeti, bu gibi

hallerde planlama yapmaktan da énemli olabilir.

. Yeniligin ¢ok yonluligt ilkesi: Yenilik tiketicilere yada belirli bir
pazara donuk olarak yapiimaktadir. Pazarlardanpgaikiim heyecan
ve hisler, mantik ve akil g disinmeleri de ortaya cikarmaktadir. O
halde yenilik¢ci dginme sireclerine, ekonomiklik ve muhendislik

bilgilerine ilave olarak davragi bilimleri (sosyoloji, psikoloji,
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antropoloji) ve dier bazi sosyal bilimlerle ilgili bilgileri de katrka
gerekebilir.

9. Kaynak bulma ilkesi: Her faaliyette oldgu gibi yeniligin de bir
bedeli vardir. Hele o ana kadar hi¢ bilinmeyen uggmayan gler
ovguye dger oldyu kadar ¢ok da risklidir. Bu riskleri orgite zarar
kilar. Ek faaliyetlerin ©6ngorusi, yerdin diyeti olan yenilik

kargiliklar ayirmaya zorunlu hale getirmektedir.

10.Erken secenek eleme ilkes¥eniligin ana sakincalarindan biri, cok
uzun bir siire¢ boyunca bir¢cok alternatif projeynak, gelstirmek ve
bunlarin aralarindan sec¢imi ancak son anda yapneal Zamana
kadar Uzerinde c¢allan diger secenekleri yuzusti birakmaktir. Bu,
yeniligin bedelini arttiran ve ekonomikini azaltan bir tutumdur.
Ticarilestirmeye ya da uygulamaya yakin bir evre de secenek
elemektense, buwiiarastirma evresinden hemen sonra yapmak, hem
lUzumsuz @raslardan kurtararak sdreci hizlandirir ve zaman

kazandirir ve hem de surecin ekonongikli arttirir.

11.Yeniligin planh olmasi ve kabul gormesi ilkesi:Yenilik,
gerceklatirildi gi oOrgut icerisinde kabul gormelidir. Yenilik bir
degisim oldugundan planl yapilmasi, etkigini ve rasyonelkini
arttiracaktir. Yenilik sadece firmanin kazancinaniet etmekle
kalmamali, ayni zamanda onu ortay ¢ikaran ve uygulgersonele
de cikarlar sglamalidir. Bireyler ancak bu takdirde, yegih
getirdigi risk (yeni algkanlik ve bilgiler @&renme) ve sikintilara
katlanabilirler. Yenilik faaliyetleri, bilimsel ir@lemeler icin bircok
desiskenlere sahip oldiundan, bir ara¢ olarak yarall olabilgce
endustriyel ve politik sistemler tarafindangdele, onu ortay ¢ikaran
ve uygulayan personel tarafindan kontrol ediliyogmugibi
deserlenmelidir. Clunku sistemler, yergilive ilerlemeyi simgeleyen
ve topluma ve personele hizmet eden hizmetkarlargliasla efendi

degildirler.
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12.Yeniligin belli kosullarda reddedilme ilkesi:insanlar, onlara yararli
olmayan ve hatta g#li kontrollerle temel glvencelerini getirmeye
yonelik, deisiklik ve yeniliklere direng gosterir ve bu konuddahker
tirli zorlamalara kar koyarlar. Orgitiin yonetsel sistemlerini ve
yasamini guglgtiren ve personelin engilerini haksiz gosterecek

yeterli aciklama bulunmayan hallerde yeniliktenikagalidir.

13.Ek fazlahk uretme ilkesi: Yeniligin amaci materyal, enerji, insan
zamani, fiziksel ve zihinsel insan guclu gibi Uretigiirecinde
kullanilan kaynaklarin timi yada bir kismi Uzerdige dokunur bir

fazlalik Ureterek verimliii artirmaktadir.

14.Basit olma ilkesi: Yenilik projeleri olasi oldgu oOlcide basit
olmahdir. Karmaiklk zaten vyeterli 6lcide guclik nedeni olan
bilinmeyen (belirsizlik) sorunlara, gereksiz ilagelyapmaya neden

olacak bu da yeniin tasidigi riski agirlastiracaktir.

Yenilik sdrecinin, belirsiz ve goriugie tesadufi dgasina rg@men temel
niteliginde bir baar1 6rngi bulmak mumkanddr. Her yenilik barisizlga yramaz
ve bagaril firmalar kasilik vermenin ve yonetmenin yolunu bulggibi gézukurler,
hichbir zaman tam olarak bir garanti yoktur ama emdan bgari elde etmek igin
yeniligin lehindeki artilar, yenifiin ilkelerine bgl kalarak geltirilebilir (Henry ve
Walker, 1990: 32).

2.1.4. Yenilgin Kaynaklari

Yenilik yenilenmenin icinde bulung@u organizasyon ile birlikte bir esas sirec
olarak kagimiza cikar. Bu hglamda yenilik hayatta kalma ile gdestiriimis, adi
konmamg bir faaliyettir. Bu soyut kavramin altinda yatamlaiygulama aslinda tim

firmalar icin aynidir. Bu, temel olarakinlari gerektirir (Henry ve Walker, 1990):

« iceride ve dsarida cevreyi agtirmak ve degisiklik icin firsatlari

deserlendirmek ve tehlikelere karuygulamalar gegtirmek,
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hakkinda karar vermek,

* Herhangi bir yerden elde etmek yoluyla teknolaginsferinin olgturaca&i arz

talep konusuna cevap verebilmek icin yeni kaynaélde etmek,

 Etkili bir arz icin teknoloji gekimi ve i¢ ve dg pazar projelerini yururke

koymak.

Yenilik Gretmek isteyensietmeler, hem Uretti drtnleri, hem de bunlar
dretmek icin kullanilan teknolojiyi yenilemek ve ldgisiyla Ar-Ge'ye yiksek
kaynak ayirmak zorundadir (Sarthan, 1998). Uriinavéyetim sireci Uzerinde
yapilan yeniliklerin genellikle alti temel kaygiain bulundgu kabul edilmektedir
(Barutcugil, 1988: 47). Bunlar:

1.Bagimsiz c¢algan bilim ve bulyg adamlari,
2.Universiteler,

3.Kéar amaci olan ve olmayan atema kurumlari,
4.0rtak aratirma 6rgutleri ve kooperatifcileri,
5.Devlete ait argtirma-gelstirme merkezleri ve

6.Endustriyel gletmelere ait ardirma-gelistirme laboratuarlaridir.

Bunlar arasinda gunumizde 6zellikle endustriygetinelerde kurulan
aragtirma-gelstirme orgatleri bgarili calsmalari ile 6énem kazanmaktadir. Bu
drgutlerin Uretkenliklerini ve etkinliklerini artean en 6nemli faktor yaun i¢ ve dg
baskilardir. Bu baskilar ayni zamanda bir bilgisekeklinde de ortaya ¢ikmakta ve

yeni drlnlerin gektirilmesini hizlandirmaktadir (Barutcugil, 1988:)47

2.1.5. Yenilik YOnetimi

Karmaikligin, riskin, yaraticigin, disiplinler arasi camanin yonetimi
seklinde tanimi yapilan yenilik yonetimi; dort araffeadan olgmaktadir Bunlardan



18

basari veya bgarisizlgl belirleyen en 6nemli safhanin uygulama safhadugoi
vurgulanmaktadir. Bu safhalgunlardir (Yets, 1998) :

* Tarama safhasi,
» Strateji gelstirme safhasi,
» Kaynak temini safhasi,

* Uygulama safhasi.

Amerikanin en bgarili yenilikgisi olan Thomas Alva Edison ggami boyunca
1000’in Gzerinde patent kayit ettirgtir. Onun organizasyonu aydinlatma ampult, 35
mm sinema filmi, ve hatta elektrikli sandalyeyineialan trinlerden sorumludur.
Edison, iyi fikirlerle olgan icatlarin dgil, bunlarin teknik ve ticari hale
getirilmesinin yenilikgilik icin gereklilgini anlamgtir. Bu sayede 1920 de yakila
olarak 21,6 milyon dolarlik bir imparatorluk glurmustur. Yenilikciligin interaktif
dogasi anlawini harekete gecirmek icin pazarin cekmesi ve dklfn itme
ihtiyacinin farkinda olarak kullanima sungtwr. Elektrik tedagii Uzerine yapgil
calisma buna iyi bir ornektir. Edison elektrik ampulinidyi bir fikir olmasina
ragmen uygulanabilecek bir gli¢c noktasinin bulun@adiinyanin bir yerinde ufak
ilgi duyuldugunun farkina varngtir. Bu nedenle onun ekibi elektrik Gretimi ,gaam
alt yapisi, lamba, elektrik anahtarlari, elektriésisatini icine alan bir projenin
yapimina bglamlardir. 1882'de Manhattan’a ilk elektrik Gretim s@atini olusturdu
ve bu sistem 800 elektrik ampulini yakabilecek kapdeydi. Birka¢ yil sonra

dinya tzerine 300’Un Uzerinde santral kurdu (HenreryWalker, 1990).

Edison’un fark etgii Uzere yenilik basitce iyi fikirlerle ortaya cikiknalesil
bunlar pratiklgtirmektir. Yeniligi yonetmek énemlidir. Yeniin tanimlari ifadelere
gore dgisiklik gosterebilir fakat hepsinin bugtugu bir nokta vardir ki yeterli olan
sadece yeni bilginin ortaya cikmasigdebu fikrin gelistiriimesinin ve ihtiyaca
yonelik hale getiriimesinin tamamlanmasidigeE yenilik kismi bir dgtince olarak
ele alinirsa o zaman iyi b§ekilde uygulansa ve ihtiyaca yonelik hale getiritni
bunu yonetmekteki bize yardimi kismi olacaktir (Heve Walker, 1990).
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Basarinin kolay bir recetesi yoktur. Baisu ilk baksta, girn kompleks ve
belirsiz birseyi yonetmek imkansizmgibi gérinebilir. Yani temel bilgiyi aritma ve
gelistirmeyle ilgili, bu bilgiyi yeni Urtnlere ve sure@dapte etme ve uygulama ile
ilgili, kabul géorme ve uzun dénem kullanimla ilgiiroblemler vardir. Bir ¢cok
teknolojik yeniligin baarisizliklarinin ¢gunu yillardir, teknik zorluklar olmasina
ragmen, surecin yonetildi yoldaki aksakliklardan ileri gelmektedir. Yenileki
basari iki temel bilgene b&liymis gibi gozukir. Bunlardan biri teknik kaynaklar
(insanlar, techizat, bilgi, para, v.s.) vegeii de bunlarn ybnetecek orgutin
kabiliyetleridir. Orguitler takviye ve tekerririinrisionucu olarak 6zel davraryollari
gelistirirler. Bu modeller, iyi camak icin ne yapmak gerektyle ilgili tekrarlanms
tecriibe ve deneyimlerin bir sonucu olarak ortayaartar. Is saatlerinden sonraki
calisma sirelerinde model, 6zel durumlaraskatomatik bir cevaptan daha fazlasini
yapar ve davragi“rutin’in ne olarak tanimlanagani disinur. Bu ister istemez
tekrarlamali manasina gelmez, sadece onun uygulaagastili bilin¢li distinceyi
gerektirmedgi anlamina gelir (Henry ve Walker, 1990). Orgutaniykatilan Gyeler
bunlari @renirler ve rutinlerin ¢gu bireysel rutinlerin ayrigtyla hayatta kalir (Levitt
ve March, 1988).

Rutin, araba kullanmayla o6rneklendirilebilir; uzumr yol boyunca araba
kullanirken ayni anda bir klasiyla kongmak, yemek yemek, bigeyler icmek,
mizik dinlemek, radyodaki bigeye konsantre olmak yada gelecek toplantida ne
soyleyecgini planlamak mumkindir. Fakat araba kullanma pdsif davrang
degildir; bir ¢cok farkli planlanmangi faktorleri, havayi, yokartlarini, dger trafik
davranglarinin sig1 altindaki tepkilerin uyumunu ve devaml vergirgktirir. Ayni
sekilde, orgutsel bir rutin, nasil proje Uretiidive Urin gektirildi gi konularinin
etrafinda ortaya cikabilir. Orgim proje yonetimi, planlama, takim secimi, izleme v
gorev paylami, yeniden planlama, beklenmedik krizlerlesdaikma, vs...gibi bir
grup kompleks aktiviteler icerir. Bunlarin hepsnfialarin yiksek oranda ggilrdigi,
baslangic amasinda olanlarin ise eline ylzine kutdigl 6rgutsel bir yontem
olarak tanimlaniriyi proje yonetimi rutinlerine sahip firmalaglémler ve sistemler
yolu ile digerlerini geride birakirlar. Barih yenilik yonetimi rutinlerini elde etmek
kolay desildir. (Henry ve Walker, 1990). #agidaki tabloda yenilik yonetiminin

temel yetenekleri aciklangtir.
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Tablo 2.1. Yenilik Yonetimindeki Temel Yeteneklgtenry ve Walker, 1990)

Temel Yetenek

Tanima Degisiklik yontemini tetikleme adina ekonomik ve teknlik

Rutinlere Katki

ip uclar bulmak icin ¢evreyi agarma

Siraya Sokma

Bastan baa is stratejisiyle dnerilen desiklik arasinda

uyum sglama-yenilik yapma d#l,

Kazanma

Sirketin kendi teknolojik altyapisinin sinirini
belirleme ve bilgi,techizat ve enformasyonus di

kaynaklariyla bglanti kurabilme,

Uretme

Ar-Ge ve muhendislik gruplari kurarakket icindeki
teknolojinin bazi yonlerini yaratma kabiliyetinehga

olma,

Secme

Dissal teknoloji &! /icsel kaynak temeli ile stratejiyi
birbirine uyduran cevresel tetikleyicilere en uygravabi

secme ve agiirma,

Uygulama

Yeni Urtinler yada yontemler icin ggin projelerini

yonetme.Bu tir projeleri sergileme ve kontrol etme,

Yerine Getirme

Degisikli gin tanitimini yonetme,6rgutlerde yegih

kabull ve yenilgin etkili bir sekilde kullanimini sglama,

Ogrenme

Yenilik yonetimin dgerini bilecek yada

kusurunu gosterecek yeteaesahip olmadir.

Yenilik yonetimi bakimindan sadece rutinleri yanak deil, ayni zamanda

onlari ne zaman ve nasll@tacagini ve yenilerinin ortaya ¢cikmasina ne zaman izin

verecginin tayini de dnemlidir (Henry ve Walker, 1990).

2.1.6. Yenilik Stratejileri

Bir isletme, hizla dgisen bilim ve teknik diinyasi ve blytyen dinya pazarla

icinde yenilik yaparak karli ve surekli biyume ammacgercekligtirebilecek c¢ok
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sayida alternatif stratejiye sahiptir. Bglatmenin kaynaklari, bilimsel ve teknik
yetenekleri ¢cok sayida farkli bgienler icinde kullanilabilir. Uzun dénem veya kisa
donem hedeflerine daha c¢okgiduk verilebilir. Temel argtirma, uygulamali
argtirma veya geftirme on plana ahlnabilir. Uriin Gzerinde ve Uretsiireci
Uzerinde yenilik yapma duntlebilir. Baka bir yerde geitirilen bir yenilik
izlenebilir veya dier isletmelere ve bilim ve teknik dinyasina oncilik etme
amaclanabilir (Barutcugil, 1988: 48). Bundansksg faaliyetlere , miierilere ve
pazara yakin olan , organizasyonel zayiflik ve riigkleri bilen ilk ve orta kademe
yonetici ve cakanlarin sirket icin dgru hedef ve stratejilerin belirlenmesinde
gereken bilgi girdisini gdamalari 6nem tamaktadir (Butz, 1995: 106).

Yenilik stratejilerinin olgturulmasinda tuketici tercihlerinin yani sira, gga
sartlarinin, o6zellikle alim gicunin de enine boyuwatirilmasi gerekmektedir.
Stratejik kurgudaki bir noksanlik, pazar rekabetiliazaniimasini engelleyebilir
(Ayhan, 2002: 260). Birsletmenin Ar-Ge ve yenilik acisindan izleyebilgce
stratejiler c@unlukla altt ana gruba ayrilmaktadir. Ancak, bu plauo kesin
tanimlanabilir saf bicimler olarak g# birbirine gecebilir yelpaze dilimleri gibi
disunulmelidir. Bazi gletmeler, bu stratejilerden yalnizca belirli birialeyebilirler.
Ancak, bunu zaman zaman gigirirler veya farkh Uretim alanlarinda farkli
stratejiler uygularlar. Bu nedenle Ar-Ge stratejiler siniflandiriimasini kesin
ayrimlar olarak dgiinmemek gerekir. Esasen, bunlar gercek hayattsildsaan
sonsuz sayidaki tim stratejileri yansitmaktan dekuiz Bu arada, belirlenen “tip”ler
icinde ¢cok sayida dereceler oflubazi §letmelerin birden fazla tipin 6zedlini bir
arada gosterebilegmi ve isletmelerin her zaman tipine uygun davranmayabgiece
unutulmamalhdir. Ayrica,sietme stratejilerinin ¢cevresel kallar nedeniyle strekli
degistigini, dolayisiyla bugin gecerli olan genellemelemyelecekte de ayni
kalmayabilecgini belirtmek gerekir (Barutcugil, 1988: 48ir isletmenin Ar-Ge ve

yenilik acisindan izleyebilege stratejileri sunlardir ;

1. Saldirgan Strateji:Saldirgan yenilik stratejisi, yeni bir Grini vegeni bir
uretim surecini rakipsietmelerden daha 6nce ggilip, pazara sunarak teknik alanda
ve pazarda 6ndegii ele gecirme amaciniga. Bu strateji, gletmenin “Dinya Bilim

ve Teknoloji Sistemi” ile 6zel ki icinde bulunmasini ve Bansiz, gucli bir Ar-



22

Ge'ye dayanmasini ve @adigl yeni teknik olanak ve ustunliklerden hizla
yararlanmay! bilmesini gerektirir (Barutcugil, 198EB).

2. Savunmaya Yonelik StratejiSavunmaya yonelik stratejinin izlenmesi en
az saldirgan strateji kadargun Ar-Ge calmalari yapiimasini zorunlu kilar. Ancak,
aradaki fark Ar-Ge’nin nitefi ve zamanlamasindadir. Savunmaya yonelik strateji
izleyen gletme, dinya teknolojisi ve pazarlarinda ilk olm@aa&ini taimamakta
fakat, bunun yani sira teknik gghienin gerisinde kalmak da istememektedir. Bir
taraftan yuksek risk almaktan kacinmakta veeditaraftan ilk yenilikcilerin
hatalarindan ve yaragtl pazarlardan yararlanmayl ginmektedir. Savunmaya
yonelik yenilik stratejisi, orijinal yenilik yapm&apasitesi ve temel atama ile
ili ski gerektirmez. Buna kam, Uretim muhendisti ve pazarlamada 6zellikle gucli
olmayi gerektirir. Bu stratejiyi izleyen bigletmede bir teknolojik yenilik yapma
yerine mevcut bir teknolojiyi daha ileriye gotirmee ondan tam anlamiyla
yararlanma daha fazla 6nemsita Savunmaya yonelik yenilik strateji izleyen
isletmeler, genellikle bir yenilin aynisini pazara surmezler. Oncgleimenin
yarattgl pazar olanaklarindan ve yapthatalardan yararlanarak teknik ve tasarim
acisindan daha ileri ve ayri bir patente konu téabk bir Grinu gedtirirler. Lisans
alma durumlari s6z konusu okglinda bunu daha ileri bir yenilik i¢in sigrama tanta
olarak kullanirlar (Barutcugil, 1988: 48-49).

3. “Taklit¢i” ve “Ba gimli” Stratejiler: Taklitci isletme, yenikci gletmeden
bulund@gu casrafi yer dolayisiyla d§ilk is gucl, malzeme, enerji ve yatirim
maliyetleri ile calgabilir. GUmrik ve vergi indirimlerinden yararlanibiDaha etkin
bir yonetime sahip olabilir. Ar-Ge camalarinin &r maliyetlerinden
kacinabilmesine karlik, taklitci isletmenin tretim mihendigli ve tasarim acisindan
gucli olmasi gerekir. Bu sletmenin baarisi, diguk dretim maliyetlerini
surdurmesine lghdir. Ayrica, teknik ve bilimsel bilgi alma ve hattesme, taklitci
stratejiyi izleyen gletmeler icin 6nem tar. Uretim tekniklerinde ve pazarlardaki
degisimlerle ilgili bilgilerin elde edilmesi, taklit etkcek yenilgin secimi ve know-
how alinacaksletmenin belirlenmesi, buletmeler igin temel sorunlardir. Benli
stratejide ise sletme, dger guclu bir gletmenin uydusu veya Bl alt kurulusu
rolind benimser. Bamli isletme, kullanicidan veya angddatmeden belirgin bir istek
gelmedikce drtnlerinde teknik gigim girisiminde bulunmaz. Yeni drindn teknik

Ozelliklerinin  ve pazara sunum ile ilgili teknik zZmetlerin belirlenmesi
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kullanicilardan beklenir. Bir cok buyukletme, ¢cevresinde kendisine ara mal, pargca
vb. imalati ve cgtli hizmetleri s6zlgme ile yapan bir dizi uyduletme ile birlikte
calisir. Bagimli isletmeler genellikle Griin tasariminda ve Ar-Ge sgablarinda
hemen hicbir gigimi bulunmayan ve kapital yon isletmelerdir (Barutcugil, 1988:
49).

4. Geleneksel ve Firsatlatdizleme Stratejileri:-Bagimli isletme ile geleneksel
yenilik stratejisi izleyen sietme arasindaki en 6énemli fark Grindn ngeldedir.
Bagimli isletmenin Grindnde gigkenligin ve drin 6zelliklerinin daridan gelmesi
kosuluyla 6nemli dgisimler ortaya cikabilir. Oysa, geleneksel stratagyen sletme
pazarda herhangi bir ggiklik istemi ve rekabet kaillarinda bu yonde bir uyarici
olmamasi nedeniyle herhangi bir gdgklik yapma gerg duymaz. Ayrica, bu
isletmeler bir Urin yenidini yapabilecek bilimsel ve teknik yeteneklere gahi
degildir. Teknikten ¢cok “moda” anlaminda bazi tasamegisiklikleri yapabilirler.
Bu da zaman zaman byglatmelerin en gucli yonlerini ofturur. Geleneksel
isletmeler, cgunlukla tam rekabet modeline yakin bir ortamda Vieya durumlarda
zayif haberlgme, gelsmemg pazar ekonomisi ve kapitalist sosyal sistem oncesi
ortam nedeniyle olkan yoresel monopolcl pazarda galar. Teknolojileri genellikle
mesleki yetenek ve becerilerine dayanir. Bilimsedigr ya cok azdir veya hig
yoktur. Becerilerin Ozelfii nedeniyle bu sletmelerin Urlnlerine talep genellikle
yuksektir. Firsatlan izleme stratejisi ise, birkbaa saldirmak i¢in karsindakinin
zayif noktalarini ve hbguklarini arayan askeri stratejiye benzer.gG@okez bir
islemenin dger bir isletmeye ayni yenilikte dgudan rekabet etmesi ¢ok guc olabilir.
Rakip sletmenin zayif yonlerini analiz ederek@adan kagi karsiya gelmeden ayni
teknolojiden yararlanma, kari olasilgl yiksek bir stratejidir (Barutcugil, 1988: 49-
50).

5. Diger Stratejiler: Bu gruplamanin dinda yaygin gorilen bir ger
uygulama bicimi de “elde etme stratejisi” olaraknitalanabilir. Bu belirli bir
teknolojik yenilige iliskin bilginin, bu bilgiye sahipsi gérenlerin veya bu bilginin
uygulandgl isletmenin elde edilmesi yoluyla yergin yapilmasini ifade eder.
Boylece, bgka bir isletmede yapilan Ar-Ge yatirimlarinin trinlerindeldutca
distk bir maliyetle yararlanma olagadogmaktadir. Bir §letme ne kadar buylk

olursa olsun, tum teknolojik alternatifleri incelekn ve tim yenilikleri
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gerceklgtirmek olangina sahip daldir. Bu nedenle bir ¢coksletme kendi dinda
gerceklgtirilen calsmalardan yararlanmak icin g#i yollardan bilgiyi, bilgiye sahip
olan kkileri veya bilgiyi yatirma doéngitren gletmeyi elde etmek isteyecektir
(Barutcugil, 1988: 50). Firmalar amaca yonelik kathbilecekleri bilgilere ihtiyac
duyacaklardir. Firmalarin veriden ziyade bilgiyidé etmelerinde zaman, yetkinlik
ve maliyet unsurlari dnemli rol oynamaktadir (KogatZander, 1992: 76-77).

Urlin pazarlarinda rekabet avantaji elde edebilngk bilgi kaynaklarina
ulasabilme olanaklarina sahip olunabilecek dinamik y@pinin olmasi ¢ok buyuk
onem arz eder (Kogut ve Zander, 1992: 76-77). Biwyke bir pazarda rekabet
avantaji elde edebilmek icin firmalar bilgi kaynakhi arttirmaya yonelik camalar
yapmaktadirlar (Santoro ve Chakrabarti, 2002: 3lgiyd elde etmenin yaygin bir
yolu lisans ddeyerek satin almadir.gvio Ar-Ge ¢caymasi yapansletmeler de ¢gu
zaman lisans yoluyla bilgi almayi destekleyici pamnilik stratejisi olarak gormekte
ve kendilerini yalnizca kendi Ar-Ge boltimlerinintieri ile sinirlamamaktadirlar.
Lisans anlgmasinin bir dier alternatifi, yeni bilgiye sahip anahtasil@rin ve bazen
de tim bir proje grubunun daha cekici Onerilerldeeedilmesidir. Bir gletmenin
temel bir Ar-Ge projesini durdurmasi veya harcamalakismasi, rakipsletmeler
icin deneyimli, uzman bir kadroyu ve bilgi birikimi cok digik bir maliyetle elde
etmesi firsatini dguracaktir (Barutcugil, 1988: 50). Firma bilgileriei ds
kaynaklardan gganan bilginin buttnlgiriimesi de dnemlidir. Bittinktirme sireci
ne kadar bgarili olursa firmalarin yeni trin ve teknoloji tebtime yetenekleri de o
kadar artar (Kogut ve Zander, 1992: 77). Boyledgptarine kagl pazarda yeterince
avantaj sglayabilmektedirler (Santoro ve Chakrabarti, 2002: 3

Isletmeler arasi birkenelerin ve §letmelerin satin alinmasinin temel nedeni
cogunlukla ayni alanda birlikte camalari ve kaynaklarinin uymasi veya
bagimhligidir. Teknoloji de burada ga zaman kritik bir rol oynar. Bilingi gibi,
kicuk kletmeler zaman zaman yuksek yaraticilik veskanlik 6zelliklerine ve
basarili yenilik stratejilerine sahip bulunmaktadirnéak, dnemli bir ¢ok teknik
sorunu ¢Ozdukten sonra Ar-Ge galalarinin sonuna giou yikselen maliyetlerin
isletmenin mali glcuntsmasi veya bir yenidi gelistirdikten sonra bgarisindan

tumuyle yararlanabilecek Uretim ve pazarlama olEraidan yoksun olmasi gibi
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durumlarda buytk sletmelerle birleme ve devredilme kacinilmaz olmaktadir
(Barutcugil, 1988: 50-51).

2.2. Yeni Urtin Kavrami

Yeni Uriin geltirme sureci, fikir ile bglar. Streg icin tetik, yeni tran fikridir.
Bir fikir, teknolojik olanaklar, pazar ihtiyaglarve beklenen pazar igte ile
uyumluysa ortaya cikar. Fikirler, pazarlardagaoilir- ortaya cikmangi musteri
istekleri, ihtiyaclari, mgterinin dgrudan istekleri veya rakip Grtnler bu giga
sebep olabilir. Bu pazar-cekme fikirler, yeni Urikirleri icin biyuk bir kaynaktir.
Fakat ayni zamanda teknoloji itme fikirler,-giremalardan, bilimden, teknolojiden

gelisen- de fikrin ortaya cikinda dnemli bir yere sahiptir (Cooper, 1998).

Salt yeni urin veya yeni teknoloji fikirlerinin éffimesi insanin kendi
duygularini tatmin etmesinden 6teye gitmemektedsil olan bu fikirlerin ticari
basariya ulatirilabilmesi icin gerekli olan ¢cabadir. Dolayisaytherhangi bir kuruku
deserlendirirken  yenilikgi  kabiliyeti olup olmagh ile deserlendirmek
gerekmektedir. Bu kabiliyet; yeni fikirlerin gkl bir sekilde Uretilmesi, fikir
alternatifleri arasindan uygulanabilir olanlarin cifeesi, secilen fikirlerin
uygulanmasi ve pazarin ganisine sunularak ticari karinin elde edilmesi siresince

gecen tum faaliyetleri kapsamaktadir §@a, 2004).

Isletmeler cakanlari aracifiiyla elde ettikleri bilgileri irin, hizmet, siree v
yontemlere aktararak gtendikleri gibi, dger isletmelerin deneyimlerinden
yararlanarak dagienirler. Diger isletmelerle cgitli sekillerde gerceklgirilebilecek
olan “stratejik sbirlikleri”, isletmelere bu konuda zengingrénme olanaklari
sunmaktadirlar. @renme yoluyla elde edilen bilgi ve deneyimlerin ukamnalara
aktarilmasi kadar, ileride kullanilmak UGzere sakiasi da, sireklisietme baarisi
icin dnemli bir zorunluluktur. Béylece, orgutselfizaya kaydedilen “kazanimlar”
(Tsang, 1997: 79) der bolumlere aktarilarak, “tekegm yeniden icat edilmesi”
zahmetinden de kaginilgolacaktir (Prokesch, 1997: 147-154).
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Batin yeni Grdan fikirleri hemen etkindmiyor. Zaman yan$i olabiliyor,
kaynak olmayabiliyor yada firmanin bulunglu o anki durumla uymuyor. Bu
fikirler, bir yerde toplaniyor. Birinci kapidan ddanis fikirler burada toplaniyor
(Cooper, 1998: 132)ste yeni trinler icin fikirlerin toplang bu yerefikir bankasi
denmektedir.

Avrupa'nin 500 buydk firmasi genelde rakiplerimi @emli yeni Grtn fikir
kayna olarak gordiklerini belirtnglerdir. Bu ilging bir sonuctur. Yeni drtn fikir
kaynainin rakipler olmasi ancak olumsuz Orneklerden kette daha iyiyi arama
seklinde yorumlanirsa olumlu bir sonuca goturtr. Sakrakiplerin taklit edilmesi
gibi kisir bir strateji uygulanmasi anlamina geldmanya'daki KOB'lerde ise;
basarili firmalar migterilerini ve onlarin ihtiyaclarini en énemli fikkaynai olarak
goruyorlar. Dger 6nemli kaynaklar, der firmalarla mgterek ¢calgma anlamalari ve
bilimsel ve teknik konferanslardir (Rommel et d1995). Fikir Gretmedeki mevcut

metotlarsunlardir (Nijssen ve Lieshoud, 1994) :

1.Beyin Firtinasi : Sistematik bir grup toplantisinda gdinmeyi yaratmak igin
engeller, carisim yoluyla yeni fikirleri uyarmak (kamcilamak) iciortadan
kaldirihr.

2.Morfolojik (Yapi Bilimi) Analiz : Bir takim teorik ¢ézimler bulmak icin bir
problemi kigtik parcalara bélme yagia.

3.Sinetikler (Synectics) :Problem daha genbir probleme dongitrulir ve bu
alternatif problem icin ¢ézimler meydana getiriBu ¢6zimlerin sonunda
orijinal problem i¢in yeniden (geri) dostiiruldr.

4.0dak Grup : Musterilerle toplanti yapilarak triin hakkinda bilgptamak.

5.Goriisme ve inceleme :Misterilerden bilgi almak icin yeni triin hakkinda

gorismeler ve incelemeler hazirlamak.

6.Kullanicilarin Inceleme :Pazarlardaki mgierileri incelemek ve yeni iiriin igin

onlarin istekleri hakkindaratirma yapmak.
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7.Delphi Methodu : Cok yonlu bir inceleme, bitakim uzmanlara sorulup
onlarin gelgmeler hakkindaki vizyon ve g&féri alinarak bir ¢cok art arda
gelen devirlerden meydana gelie sonucgta geribildirim genel bir vizyon

olarak yerlsatirilir.

8.Senaryo : Pazardaki farkli yeni Grinler hakkinda senaryokazihanir ve her

bir Grtin icin miterilerin ilgilerine bakilir.

9.Uzman Fikri : Pazarlarda yeni bir trin ggirme hakkinda dgrudan

uzmanlardan fikir alinir.

10.Urlin Yasam Do6nemi : Bir Urtiniin hacim ve satarini diizenlemek igin
cizilen bir zaman haritasi gibi sonuglanan S-bigibvlr egri, Grin ygam

evresinin pazarda ne kadar var ofaoakararlatirmaya yardim edecektir.

Bir isletme rekabetc¢i durumunu koruyabilmek icin Grumide yenilik yapmak
zorundadir. Yenilik, yeni bir fikrin, Granin veyairecin kabulUdir. (Simmonds,
1985: 2). Cooper (1998) yeni urun fikri meydanairgek icin caitli 6nerilerde
bulunmutur. Tablo 2.1'de yeni trn fikrini meydana getimmie etkililigini arttiran

25 tane yol 6zetlenmektedir.
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Tablo 2.2. Yeni Uriin Kavramini Meydana Getiren 2&alfyet Maddesi

(Cooper, 1998: 133)

1. Bir odak noktasi gsg@anmalidir: Bir ki fikirleri toplamalidir.

2. Yeni fikirlerin gelebilecgi kaynaklar tanimlanmali, 6nceliklendirilmeli ve bu

kaynaklar elde edilmelidir.

3. Musteriler icin odak gruplari okiurulmalidir.

4.Yeni Urdn fikrine kilavuzluk yapabilecek ihtiyaclarstekleri ve problemleri,
kullanici panelleri dizenleyerek tarhak gerekir.

5. Musteriler argtiriimalidir.

6. MuUsterileri Grind kullanirken gézlemlemeli.

7. Kilavuz (6ncu veya ilk) kullanicilar belirlenmelishlar yenilikgi migterilerdir.

8. Yeni urunlerin farkina varabilen satelemanlar ve teknik elemanlar kiralanma

Onlari bunu yapmalari icinsémeli, cesaretlendirmeli ve motive etmeli.

9. Rutin olarak rakipleri agairiimahdir. Uriinleri, stratejileri vesiyasantilari analiz
edilmelidir.

10. Fuarlara (Trade Show) ziyaret programlari ayarldnma

11. Yerel ve ds yayinlarl takip edecek bir servis kurulmali. Yemiin duyurularina

bakilmali.

12.Patent dosyalarini afrmali. Resmi gazetelere bakilmali.

13. Sizin endistrinizde uygun fikir komisyonculari veid lisans komisyoncularini
mail listeleri yapiimali.

14. Uruin lisanslama gosterilerine gidilmeli.

15. Tedarikcilerin laboratuarlari ziyaret edilmeli, tek elemanlariyla zaman

gecirilmeli.

16. Ozel yatirimcilar tarafindan sunulan fikirleri aBptmak icin yasal bir yol iginde bj

prosedir gegtirmeli.

17. Anahtar Universiteleri ve a@rmacilan ziyaret etmek gerekir. Fikirle
deserlendirilmelidir.

18.Yeni urun fikirlerinin teklif edilecgi bir bolim koyulmali firmaya.

19.Bir yeni Uran fikir yarsmasi dizenlenmeli.

20.Bazi grup yaraticilik toplantilari dizenlenmeli.

21. Ayni toplantida sagl ve teknik elemanlarini iceren yaratici oturumlagamize
edilmeli.

22. 1k kullanicilar veya yilksek derecede yenilikci llanicilari yaratici veya beyi
firtinasi yapilan bir toplantiya davet etmeli.

23. Onemli projeler izerinde cainalari icin calanlara be zaman veya kfetme
zamani sglanmali. Yaratici projeleri desteklemek icin kuciUkr para fonu
olusturulmahdir.

24. Bir fikir bankasi kurulmali. Fikirleri herkesin gorebdesi ve onlara eklemed
bulunabilecgi acik bir dosya yapiimall.

25. Fikirlerle bir seyler yapilmali! Fikirler dgerlendiriimeli (1.aama) ve fikirlerin
sahiplerine geri doniini sglanmali. Ve ger fikirler etkiliyse, onlari bir sonrak

>

asamaya gecirmelidir.
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2.2.1. Yeni Uriin Nedir?

Yeniligin tanimi yapilirken aslinda yeni Uriin tanimi ddigilarak yapilmgtir.
Piyasaya yeni olarak lanse edilen, ancak sadecalamacisindan yeni olan urtinler
tanim olarak yeni trin kapsamina girmemektedir. Alaib islevsel olarak herhangi
bir ihtiyaca cevap veren uriinlerin bu kapsamdachatilmasi gerekir. Orgn; sise

kola-kutu kola, 1slak cep mendili-islak kutu mendi{Caglar, 2004)

Schermerhorn'a (1989: 520) ggmenilesme "0rgutiin normal ¢aima rutininin
bir parcasi olarak yeni diinceler yaratma ve onlari uygulamaya koyma surgci"d
Bu yeni dgtnceleri kullanilabilir uygulamalara dogtirme etkinlgidir. Bu
uygulamalar oOrgitlerde Beyleri yapmanin daha iyi yolu konusundaki sonuclar
olarak sure¢ yenilgmeleri, ve yeni veya geftiriimis mal veya hizmetlerin
yaratilmasi sonucunu ortaya ¢ikat@in yenilesmeleri biciminde ortaya c¢ikar. Bu
cercevede yenitene soyle formile edilmektedir : Yeniene= kaif, icat +

uygulama.

Yine Para Kredi ve Koordinasyon Kurulu’'nun Ar-Geroplerinin
desteklenmesine gkin 1995/2 sayili kararina gore yeni Urin; “6ncékin kyagi ile
karsilastirildiginda malzemesi, parcalari ve yerine gegirdslevler agisindan 6ze
iliskin teknolojik farklar gosteren Urin yeni dran @llar kabul edilir” seklinde
tanimlanmaktadir (G#ar, 2004). Shermerhorn (1989: 522-523) drgutsel
yenilesmenin dort gamasini dglince yaratma, Bkangic denemeleri, yapilabilirlik
belirlemesi (fizibilite) ve son uygulamgeklinde betimlemektedir. Bunlarsaida
kisaca aciklanngtir:

1. Dusunce yaratma: Temel kgifler, mevcut bilinenlerin uzantilari etrafindaki
yeni bilgi bicimlerinin olgumu, bireysel zeka veya fhkalariyla iletsim

yoluyla gerceklgmesi mumkin olan d@l yaraticilik gamasidir.

2. Baslangic denemeleri: Bu aama, dgincelerin kavramsal olarak
baskalariyla targma, migterilere, § yapilan cevrelere, teknik uzmanlara
dansma yoluyla, prototip veya ornekler biciminde tedildigi ilk deneme

asamasidir.
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3. Yapilabilirlik (fizibilite) belirlemesi: Bu aama yapilabilirlik ve mali
degerin resmi yapilabilirlik cagmalariyla test edilmesisamasidir ve ayni
zamanda potansiyel piyasa ve uygulamalar yanindanpiyel maliyet ve

yararlari da belirlenir.

4. Son uygulama:Bu aama yeni Urindn ticarigériimesi ve piyasada saa
sunulmasi veya normaklétme rutininin bir parcasi olarak yeni sirecin

uygulanmasigamasidir.

2.2.2. Yeni Uriin Fikirleri icin Yollar ve Kaynaklar

Sirketlerin uzun 6murlt olmalari yenilik yapmalarimeashdir. Bu nedenle,
yeni drtnler elde edebilmek ve bunaghaolarak rekabet ortaminda avantaj
sagilayabilmek amaciylairketlerin surekli yeni trian fikirleri Gretmeleriegekir. Bu
yeni arun fikirleri ne kadar iyi olursgirketin bagarili olmasansi da o kadar artar.
Daha ¢ok ve daha iyi yeni Urin fikirleri elde edetgk amaciylgirketler bir takim

yollar izler ve ceitli kaynaklara bavururlar. Bunlar;

1. Bir Odak Noktasi Belirlemek : Fikir meydana c¢ikarma kimsenin
sorumluligunda dgildir, bu herkesin gorevi olabilir. Birket icerisinde sadece fikir
aretimi ile gérevilendirilmg kimse yoktur. Bir fikir meydana getirme sistemirikiak
icin, bu yeni fikirlerin canlandiriimasindan, glgundan ve iletiimesinden sorumiu
birisini gbrevlendirmek gerekir. Bu ¢ fikirlerin firma ici veya dsi1 kaynaklarini
belirlemeli ve bu kaynaklardan fikir akni salayacak bir mekanizma kurulmalidir.
Buna “odak nokta (focal point)” denmektedir. Byikin ayrica yeni trin fikirlerini
iletmesi gerekir. Ayrica bu odaksknin bu fikri, birinci kapiya (bu konu Ggtnci
bolumde ayrintili olarak aciklangtir) tasimasi gerekir. Ayrica birinci kapidaki
sonugtan da sorumludur ve bunu fikir sahibine zandm bildirmesi gerekir
(Cooper, 1998: 123)nsan etkilgimlerini ve teknoloji transferini ve fonksiyonel ve
bireysel gruplar arasindaki fikirleri yonetme, yaémiin gelsiminin meydan okuyan
yonleri olabilir. Gelgim sureci boyunca farkli departmanlar arasinda Iproler
olacaktir. Bu problemleri ¢bzmek, kararlari vermskec icinde etkili bir liderin
gorevi olacaktir. Etkili liderlik, ilerlemeyi koldgstirarak insan etkikgmlerini daha

verimli yapacaktir (Jassawalla ve Sashittal, 2000).
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2. Yeni Uriin Fikir Kaynaklarini Tanimlamak : Ik adim, sirketinize yeni
arun fikirleri nereden geliyor? Nerelerden gelmedjibi sorulara yanit bulmaktir.
Ikinci adim, mimkin fikir kaynaklarinin bir listesiyapmaktir (Cooper, 1998: 123-
124). Orngin; Almanya'daki KOB 'lerde, baarili firmalar miterilerini ve onlarin
ihtiyaclarini en 6nemli fikir kayna olarak gorurler (Rommel vd., 1995). Tablo

2.3.’de yeni urtunun fikir kaynaklarinin listesi ybpistir.

Tablo 2.3. Yeni Urtricin Fikir Kaynaklari (Cooper, 1998)

Ic Kaynaklar Dis Kaynaklar
* Arastirma ve muhendislik » Musteriler ve beklentileri

» Satg, pazarlama ve planlama  « Sozlemeli argtirmasirketleri

ve dangmanlari

+ Uretim « Teknik yayinlar

 Diger yuratme organlari ve » Rakipler

yonetim kurulu

« Universiteler

* Yatirimcilar

* Reklam ajanslari

» Tedarikciler

» Devlet ajanslari
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Sirketlerin yeni urtn fikirlerinin kaynaklarini tamlamalari zorlu rekabet
ortaminda bgarili olabilmeleri acisindan 6nem arz etmektediellK ve Storey
(2000), yeni Grin geftirme sirecindeki yeni fikirler icin kaynaklarsdyle
siralamaktadirlar: (1) Sirketin resmi ve gayri resmi aarmalarindan;(2) Hizmet
arinuna teslim etmenin caresini ararken kaynaklagui@ girebilir; (3) Hizmet
drinundeki dgrulan elde ederken kaynaklar orgite girebilir. $&wv (1989) de
sirketteki yeni drtnler icin bazi kaynaklar olglinu ileri sirer. Bu kaynaklari

asagidaki gibi ifade etmektedir :

Sirket icindeki teknik bilgi,
Sirket icindeki parlak fikirler,
Satg departmaninin dnerileri,
Rakiplerin aktiviteleri,

Musteri Onerileri,

-~ ® a0 T p

Musteri operasyonlarindan problemler,

Diger i¢c kaynaklar,

= «Q

Tedarikgcilerin yenilikleri,

Sirket operasyonlarindan kaynaklanan problemler,
j. Akademik aratirma,

k. Pazar argirmasi, pazar talepleri

3. Musteriyi Kaynak Olarak Kullanmak : Gunimuzde mgieriler tarafindan
yonlendiriimeyen bir organizasyonun rekabetci pgaminu korumasi ve
gelistirmesi miamkin dgldir. Dolayisiyla migteri tatmininden bir adim 6teye
giderek miterilere dger sunma olgusu Uzerine odaklaniimasi vesterierin,
organizasyonu rakiplerinden farkli olarak algilamassalayacak alanlarin ne
oldugunun sorgulanmasi 6nenmsit@aktadir. (Butz, 1995: 106-107). Cooper (1998:
124-125), miéterileri blyik ve glenmems potansiyel fikir kaynaklari olarak
gormektedir. Ayrica milerilerin dortsekilde kaynak olarak kullanilabileceklerini

Oone surmgtdr:

a. Mugsterilerle, grup munazaralari yapma Davet edilen miteri ve
potansiyel kullanici gruplariyla bir cok odak griprari olgturulmaya

calsilir. Grup karari, sizinle veya rekabet edilen Uedle ilgili
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musterilerin  problemleri Gzerine odaklanabilir. Bir ye firtinasi
toplantisi ile mgterilerle olasi ¢ozimler veya yeni Urln igin gt&iilerin

istedikleri belirlenebilir.

b. Musteri panelleri dizenleme Kuralli bir temel ilke Uzerine gosén

secilmg misterilerin devamli bir paneli, der bir iyi fikir kaynazidir.

c. Musteriyi gozden gecirmeBir arastirma anketi geditirerek, gelecek yeni
ardn fikrinizi belirlemek icin méterilerin bir temsilci 6rngini (veya

potansiyel migerileri) secerek onlari aramak veya ziyaret etmek.

d. 7k(6ncii) kullanicilarla gakma: Bir cok durumlarda, mderi Griiniiniizi
dener ve kendi ihtiyaclarina uyum gtmasi icin gelimeler ve
degisiklikler bulur. Bu ilk kullanicilari bulup onlarlahangisekilde Grina
degistireceklerini ve ne O©nerdiklerini sorarlar. Gelesek pazar
argtirmalari ortalama kullaniclyr hedefler ve “ne apgaadl” sorar. Tersi
olarak, 6ncu kullaniciya “son gunlerde ne yaptimi kesin bir soru
sorulur.

Bazi yazarlar mgieri yonelimini, bir Orgltte mgieri memnuniyeti ve
ihtiyaclarindan olgan bir inanglar takimi olarak tanimlarlar. biéri yonelimi, 6rgat
ve misterilerin yani sira pazardaki rakipleri ve pazaign menfaat sahipleri
arasindaki dinamik etkif@nine odaklanir. Ayrica mgieri yonelimini ve pazar
yonelimini birbirinin yerine konabilen kavramlarasbk ele almaktadirlar (Kohli ve
Jaworski, 1993).

Ornesin Japon gletmeleri yeni uriin fikirlerini hizla ticarilgirme ve mevcut
arnlerde kucuk ilerlemelerle diinyada tnleglerdir. Bu kletmelerin baarisi farkli
ulusal pazarlarda mgterilerinin ihtiyaclarini kaplayan GrGnler sunmalarindan
kaynaklanmaktadir (Sakakibara ve Westney, 1997).331

4. Rakiplerin Tetikleyici Fikirleri : Yeni trtin fikir kayn&i olarak, rakipler
de gosterilebilir. Bu rakip Uriinleri kopyalamak basari getirmez fakat yeni fikirler,

bu Urdnlerin gektirilmesi yoninde ortaya cikabilir. Rakip trin hahdaki bilgi,
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takimin daha iyi bir fikir edinmesine neden olabilRutin olarak, rakiplerinizi
g6zden gegirin. Uriinleri, yeni Grinleri hakkind@adar hazirlayin. Rakip triinin
bir 6érnezine sahip olun. Bu orrge teknik acidan analiz edin. Bu Urinu ggtme
yoninde beyin firtinalari yapiimasinigkayin (Cooper, 1998: 125). Avrupa'nin 500
biyuk firmasi genelde rakiplerini en 6nemli yeniunir fikir kayna olarak
gorduklerini belirtmglerdir. Bu ilging bir sonugtur. Yeni drin fikir kagginin
rakipler olmasi ancak olumsuz orneklerden harekddba iyiyi aramaseklinde
yorumlanirsa olumlu bir sonuca gotirtr. Yoksa, plkin taklit edilmesi gibi kisir

bir strateji uygulanmasi anlamina gelir (Rommedlgt1995).

5. Fuarlar (Trade Shows) : Fuarlar da son yenilikler sunulur ve bu yeni
aranler icin yapilan yorumlagirketleri bir sonraki yeni trine géturebilecek 6riem
bir kaynaktir. Fuar gezileri organize edilmeli, @sttideki fuarlar listelenmeli ve en
az bir ksinin bu fuarlar ziyaret etmesi @anmalidir. Fuarlardan bir istihbarat giki
sglanabilir (Cooper, 1998: 125-126).

6. Meslek Yayinlari Bu yayinlar, son urin yeniliklerini duyurular veya
reklamlar yoluyla sunar. Ritlke yayinlarini ihmal etmeyin ¢unkugerr tlkelerde
ctkmis olan bir Uridin, sizin Ulkenizde gorilmemieya yapilmangi bir Grin olabilir.

Bunun i¢in bir grup olgturulmahdir (Cooper, 1998: 126).

7. Patentler : Gelisimlere ayak uydurmak ve yeni Urin fikirlerinisték etmek
icin, bazi firmalar alinan yeni patentlerin tam dtarsyasini yayinlayan haftalik Resmi
Gazeteyi takip ederler (Cooper, 1998: 126). Firmalgenilik faaliyetleri, trettikleri
patentlerle Ol¢ullr ve patent yegdiln belgesi olarak kabul edilir. Her patentin ticar
arin haline dongemeyecgi, bircok yeniligin de pazara patentsiz girebilgce
gercezini de dikkate almak gerekir (Ayhan, 2002).

8. Fikir Komisyoncular (Idea Brokers) : Fikirlerde ticaret buyuk stir.
Firmaniz kag¢ tane fikir komisyoncusuyla dizenlitigen icinde? Eer cevabiniz
higcse veya birkag ise, sizin alaninizda patengnBsve fikir komisyoncusu tahsis
eden bir ticari adres rehberinden bulmali ve gietikurmalisiniz ve birini dizenli

olarak onlarin dnerilerini inceleme gorevine atasialz (Cooper, 1998: 126).
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9. Tedarikgiler : Tedarikciler yeni drun fikirleri igin iyi bir kayridir.
Ozellikle bu tedarikci Ar-Ge’si galimis, teknik hizmete sahip buyiik bir firmaysa
daha iyi olur. Tedarikciler de Urunleri icin yenygulamalar ararlar ve sik sik

msterileri icin fikirler ortaya c¢ikarirlar (Cooper998: 126-127).

10. Ozel Yatirimeilar : Yeni Grinin dier bir kayn& ve bazen tamamiyla
yeni Urdnleri gektiren 6zel yatirnmcilardir. Bu kaynakla ilgili prign yasal risktir-
ticari sirlar ve patentlere gkin kanunun genel durumunda istenmeyen fikirlerin
alinip satilmasi dgu dezildir. Eger firmaniz trin Uzerinde calyorsa ve bazi trin
veya yatirimlar icin istenmeyen bir fikri aldiysBkri calmakla suclanabilirsiniz
(Cooper, 1998: 127).

11. Universiteler : Universiteler, temel bilimsel ve uygulamali giremalar ile
yeni kavramlarin ortaya konmasinda onciluk edefferhan, 2002). Yeniliklere
uyum sglayabilmek icin firmalarin her zaman kendi icsellgberi yeterli
olmayabilir. Bu durumda ¢ kaynaklari kullanarak bilgiye kullanarak bilgiye
ulasmasi gerekmektedir. Universite-sanaybiiligini kullanarak (niversitelerden
bilgi edinebilir. Universite sanayi bilgi aki ortak projeler yapilarak gtanabilir
(Almeida et al., 2003: 301-302). Universite prdidsri ve aratirmacilari, fikir
kaynaklaridir. Fakat bu #ler calsmalarinin ne kadar derli veya ne kadar ticari
potansiyele sahip olgunun farkinda daldir. Universitelerin  arstirma
merkezleriyle ilegim kurulmali ve teknoloji transfer merkezleri kumalidir
(Cooper, 1998: 127-128). Universitelerden sanayigikin bilgi transferinin
yapilabilmesi kolay daldir. Ancak bilgi transferinin etkin yapilabilmesicin
kurumlarin ve transfer mekanizmalarigartlarinin ve sinirlarinin ¢ok iyi konulmasi
gerekir. Universite-sanayishirli ginin kurumsal bir yapiya kagturulmasi bilgi
transferinin etkinkgini saglayacaktir (Breschi et al., 2003: 71).

12.i¢ Kaynaklardan Yeni Uriin Fikirleri Ainmasi : Calisanlar, yeni Griin
fikirleri icin mikemmel kaynaklardir. Fakat bazi demlerden dolayr bunlar
degerlendirilemiyor. Bu nedenler yaglonyargilardan okur. Bunlar (Cooper, 1998:
128-129);
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1. Calisanlarimiz c¢ok yaratici dgler: Sacma bir davragitarzidir.
Herkeste potansiyel bir yaraticilik yetghevardir. Onemli olan bu

yetengi ortaya cikartabilmek ve cesaretlendirmektir.

2. Calisanlarimiz sa¢cma fikirlere sahiptirlerBunda dgruluk payi
olabilir fakat calsana nasil bir fikir aran@ sdylenmelidir. Her fikir
tabii ki guzel dgildir. Fakat hepsi boyledir diye bir 6ényargiylgei

yarayacak fikir kacirilabilir.

3. Calisanlarin fikirleri olsa da ne yapacaklarini bilmiylar: Odak
nokta, odak kii burada §in icine girmelidir. Cakanlar fikirlerini odak

kisilere iletmelidirler.

4. Fikirler sbylense de bir geri dogu olmuyor: Odak ki bu fikirleri
aldiktan ve ilettikten sonra buna bir cevap ta esingerekiyor. Aksi

takdirde bu, fikir Gretme isteksizine neden olur.

Insanlara gletmelerinin gelecgini belirmede bir paya sahip olmgansi
verildiginde, yenilgi hararetle benimseyeceklerdir (Hamel, 1998: 13@anhé
onyargilar bir kenara birakilarak ganlara fikir Gretmeleri icin uygun bir ortam
saglanirsa ve caganlar yeni fikirler Gretmeleri icin t@ik edilirlerse, firma lehinde
verimli sonuclar elde edilecektir.

2.2.3. Yeni Uriini Pazarlama Plani

Pazar yeri, yeni urtnigansina karar verilecek sgvalanidir. Bu nedenle,
pazarda UrUndn giine yol gosteren plan, yeni Grin stratejisi icirk ganemlidir.
Pazarlama plani, yeni Griinin pazarasgueya balatiimasi igin bir faaliyet planidir.
Sekil 2.2.’de oyun planinda pazarlamanin nasil plaat& gosteriimektedir.
Pazarlama plani, Ugeyi belirtir (Cooper, 1998: 227)(1) Pazarlama amaclari(2)

Pazarlama stratejileri(3) Pazarlama programlari.
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Bir isletmede stratejik esnefliolusturan fonksiyonel alanlar; tretim esngkli
orgutsel yapi esnelgi, pazarlama ve finans esnghdlir. Pazarlama esnegl
cevrede meydana gelengiigmlerden dolayr mevcut ve potansiyel gtarileri elde
tutabilecek yetenge sahip olmasini ifade etmektedir. Uriin ve kalitewin icin
anahtar kavramlaridir. Pazarlama esrgekicin isletmenin imajini kotulemeden
rekabet avantajini devam ettirebilecek urtn, figagisimini yapabilecek, datim
kanali iliskilerini sdOrdurebilecek ve tutundurma karmasini wyg sekilde

ayarlayabilecek yeteneklere sahip olmak gerekmekfgdngsun, 1991).

Isletmeler icin bir rekabet stratejisi belirlemek karlilik, gelisme, pazar pay!
ile toplumsal sorumluluk hedeflerine géaak rakiplerine Ustunlik gamak igin,
bazi alanlarda rekabet edebilir bir yapi ve donansahip olunmasi gerekmektedir.
Bu alanlari; pazarlama (uriin yelpazesi, hedef pasads, dagitim), tretim,isguc,
satin alma, Ar-Ge, finans ve denetim olarak sindlemak mumkinddr. (Porter,
2000).

“Pazarlama-planlama aktivitesi ne zaman sldaalidir?”sorusu  ¢ok
onemlidir. Yeni Urint pazarlama planinda zamanl&mieseydir. Pazara lz@atma

yeni Urdn gektirme planinda sonsamalardan biridir (Cooper, 1998).

1. Erken Balama: Pazarlama-planlama bir ¢ok yeni Uriin stireci bogunc
resmi olarak veya resmi olmayarak @uo suregelen bir faaliyettir. Bu
faaliyet planinin ilk birka¢ samasi suresince far. Resmi pazarlama
planlamasi, s durumunun gegtirilmesinin bir parcasi olarak hemen
hemen bir alt yoldur (Cooper, 1998: 228).

2. Bir Tekrarlama Sdreci¥eni bir Uriin igin pazarlama-planlama sureci
bir tekrarlamadir. Plan, yeni Urin sirecinin ilkamalarinda kesin
degildir. Planin ilk versiyonu muhtemelen, dl@ma gamasinda son
olarak uygulanmadan o©nce bir cok goklikler gorir. Kisacasi,
yeniden Uzerinde dunulmektedir ve ilk ortaya konan pazarlama
amaclarinin, stratejilerin, ve programlarin ggérildigi bir cok
seferler olmaktadir (Cooper, 1998: 228).
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q Uriin > Baslatma
7 | Gelistirme
Pazara
On Test Baslatma
Gelistirme > » | Etmeve >
L . Gegerlili Tam
Aktiviteleri Tam
Uretim
Pazarlama
»
» | Planinin i
Gelistirilmesi

Sekil 2.2. Pazarlamayi Planlama (Cooper, 1998)
2.2.4. Yeni Urline Fiyat Koyma Stratejisi

“Yeni bir drine fiyat koyma hakkinda nasil bir lyadzlenir?” Bunu
genellgtirmek zordur, fakat bazi temel prensipler vardu prensipler gagida
ayrintili olarak incelenngtir (Cooper, 1998) :

1. Urinin hedef pazari ve stratejiyi yerlgtirme nedir?

Fiyat koyma kararini agsarmadan 6nce, hem hedef pazar hem de urinin
yerlestirme  stratejisi  belirlenmelidir.  ger  Grin  benzer  Urdnlerden
farkllastirllamamsgsa ve @er hedef pazara gkrleri (rakipler) tarafindan hizmet
ediliyorsa, rekabet edebilen bir tcretlendirme tdaisi uygulanir. Yeni bir trdn icgin
disuk fiyatla girme stratejisi, her zaman iyi gatiaz. Urliniin rekabet edebilecek bir
fiyatinin olmasi icin iyi bir dger 6nermek, bgri icin gereklidir. Fakat yeni Grtnler
icin disUk fiyat stratejisi, kazanan bir strateji olmayabiUrtiniin rekabet edebilen
Ucreti olmasi ile dgiik bir fiyat stratejisi segme arasinda buyuk bik feardir. Diguk
fiyatin yeni trin bgarisi tGzerinde herhangi bir etkiye sahip olngadulunmugtur
(Cooper, 1998). Benzer hiekilde kimya endustrisinde yeni Urin Uzerine yapba
calismada; yeni kimyasal Urtnlerdeki Uriin avantajinitiibielementleri bulundu ve
bunlarin arasinda dik Ucret, bgariyla b&lantisi olmayanlardan Dbiriydi
(Kleinschmidt ve Cooper, 1993).
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Surdurdlebilir ve gergek bir fiyat avantajina sa@p, tcreti kullanma akla
uygun gelir. Maalesef bir ¢ok firma iyi bir fiydireticisi olma durumunda dedir,
Ozellikle sirkette bir Griintn yeni olmasi halinde. fdik fiyat karari, gelecek yeni
aranler icin bir pencere acmak veya gelecek icimapgayini “satin almak” icin

dogrudan d@ruya karlari feda etmek anlamina gelir (Cooper, 1998: 243)

2. Diger stratejik konular nelerdir?

Sirketlerin Ucretlendirme kararlarini etkileyebil&cdir cok stratejik konu
vardir. Bunlardan biri Piyasanin Kaymani Yemeye (Skimming) KarPiyasaya
Sizmadir (Nufuz Etme) (PenetrationBir dusiince okulu, bir fiyat koyma
politikasinin diguk satg fiyatlan, yiksek hacimler vergini ve disik dretim
fiyatlarinin daha iyi oldgunu ileri sirmektedir. Birim bana lar distktir, fakat
hacimden daha buyulkaKar elde edilir. Genellikle, Gretim olanaklarindaha buyuk
bir yatirnm talep edilir. Piyasaya sizmada (peremnd amag, pazara hukmetmektir
(Cooper, 1998: 244).

Hacimleri yukseltmeye ve fiyatlari giirmeye alternatif, bir piyasanin
kaymaini yeme politikasidir. Bu politikada her bir biribgina kar yiksektir, fakat
hacimler daha diiktir. Uretim olanaklarindaki yatirrm dahasdktir, bu nedenle
risk de genellikle daha diiktur. iki stratejinin bir kombinasyonu mumkundur. Bir
piyasanin kaymani yeme stratejisi, yiksek hacim pazar bolumlergaddirarak
baslamak icin uygulanirilk risk disuktir. Yatinm kismen geri 6dergiinde, sonra
bir piyasaya sizma politikasi benimsenir; Uretinttiahr, Gcretler digaralur ve
pazara gi§ karisinda hakimiyet icin ilerlenir. Zamanlama kritiktBenzer Grinlerin
uretimi ve geltirimesinde dgisiklige 6nem verilmelidir (Cooper, 1998: 244).
Yuksek hacim dgiik fiyat politikasinin bir ¢cok taraftari vardir. [ydan calsmalarda,
pazar egemerdli ve yiksek pazar paylari aKilik icin anahtar olarak vurgulanir
(Buzzell et al., 1975).

3. Urdndn hacmi nedir?

Yeni drtnlerin hepsine fiyat koyma, gtéri i¢in Griniin hacmi veya @gerine

bir deger bicme anlamina gelir. Hacim, guzellik gibi, semin gozundedir (bu
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durumda miterinin). Hacim o6zneldir; algilar alicilarla gigir. Ucret nesneldir;
saticilar tarafindan konmaktadideal olarak, ticret tamamen triiniin hacmini yansitir
(Bennett ve Cooper, 1981).

iki insan ayni tiriine bakabilir, bununla birlikterkia bir hacim olarak yargilar
onu. Sorulacak ilk soru: “Hacim kimin i¢in?"gEr hedef pazari tanimlayarak etkili
bir is yaptiysaniz, o soru cevaplandirilabilir. Bir sdarsoru: “Uriiniin hacmi veya
deseri nedir?” Miteri icin deger bicerken, genellikle mgterinin secengnin ne
olduguna bakilir. Ucretlendirmede rakip firmalar nispetdhomojen uriinler
tarafindan karakterize edilir, rakip Ucretler [deslar ve oradan yukari gou veya
asagl dogru gider. EBer Urininizu anda pazarda olandan farkliysa,statinin su
anda kullandil, problemlerini ¢bézen urtine gkin Grinun dgerini kagilastirarak sik

sik bir hacim yuklemek mimkundtr (Cooper, 1998:)245

4. Eger suphe icindeyseniz, mgteriyi arastirin

Genellikle miteri icin tam olarak Urdnun hacmini belirlemek idiek yol,
pazar argtirmasi vasitasiyladir. Agarma, test veya Urln testleri kavramiyla
karstirilabilir. Fiyat hassasiyeti ve drin ghrini 6lgcmek icin bir ¢ok yol vardir
(Cooper, 1998: 245-246):

» Potansiyel aliclya, “Bu Uriin satin alabilgioéz en yuksek fiyat nedir?”
diye sorulabilir. Dgal olarak farkli insanlardan farkh cevaplar
alinacaktir, fakat yanitlayan kimselerin yizdedae! en yuksek fiyatin

planini ¢cizme, fiyat hassasiyetinin bir gostergiesarir.

e Satin almak icin isteklifii 6lcmede, farkl insan gruplan farkl fiyatlar
sergiler. Satin alma icin istekfi 6lctlmeli ve “kim tamamen evet dedi
yuzdesi'ne kagin “fiyat seviyesi’nin plani cizilmelidir. Tekrarbu

donemecg fiyat hassasiyetinin bjaretini verir.

« Ayni Uriiniin farkli versiyonlari, cevaplayana sumultriin bir grup olasi

ebatlar arasinda gdendirilebilir. Tecribe edilmi data analizi, mgieri
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icin farkh Ozelliklerin veya niteliklerin faydalam (veya dgerini)
kararlgtirmak icin kullanilir.

5. Katki k ari nedir?

Bir Ucretlendirme analizine klarken, lar analizin en st sirasindadir, alt
sirasinda del. Sorulan ilk soru: “Hangi Ucrette Urin satilaf¥i Musteri icin
drinin hacminin deeri temel alinarak, muhtemelen bir Olgide olasatfgr elde
edilecektir. Daha sonra birim $aa katki lar disinulmelidir. Katki lari, birim
basina deisken Ucretlerde satifiyatidir. Bu nedenle her birinden birim goaa
degisken Ucretlerle dnerilen satiiyatlari ¢ikar. Bunlar dgsken Ucretlerdir ve trin
hacmi veya ciktisiyla dpudan dgisirler. Onerilen sagi fiyatinin her birindeki bu
katki kari, dnemlidir. Bu bize hacimlere giai g1 anlatir. Her bir fiyatta ayni yillik
kari elde etmek icin satyapmalidir (Cooper, 1998: 246-247).

6. Tanitim Ucretlendirmesi

Uriin satgini s&lamak igin yeni Griinu tcretlendirmede cok yuksekfiyiat
yerine daha dqilk bir fiyat secilebilir. Tanitim amaciyla yapilair “tanitma” tcreti
musterileri ilk satglara ikna etmek icin kullanilabilir. Tanitma Ucezttdirmesi bir
cok bicimler alabilir. Mesela, ngteri egyalari icin kuponlar veya bigirket indirimi
olabilir (Cooper, 1998).

Bir ilk tanitim Ucretlendirme stratejisinin bir cokvantajlari olabilir.ilk
olarak, uzun bir donem i¢in normal fiyat tutuluridteri, genel fiyatin daha yuksek
oldugunun farkindadir, fakat Griin yeni ofgluicin tanitim amaciyla konulan fiyat
icin sinirh bir zamana sahip olunuikinci olarak, yerlgtirme stratejisi, el
surilmemy olarak kalir. Ber Grin farkhlatirilmis ve mukemmelse, sonra daha
yuksek fiyat konulmalidir. Mgteri Grinlinin dgerine ve yerlgtirilmesine yansiyan
normal fiyati gorar. Hatirlamak gerekir ki gté@rinin perspektifinden, fiyat kalitenin
bir gostergesidir. Son olarak, Urtin ilk oncesiaki olarak Ucretlendirildikten sonra

misteri icin bir fiyat artsini hakli géstermek zordur (Cooper, 1998).
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2.2.5. Yeni Uriin Baarisi

Yenilik artan birsekilde rekabetci avantaj elde etmenin guclu biuyolarak
ve savunmacl stratejik pozisyona daha guvenli bklggm olarak gorilmesine
ragmen, baari hi¢ bir sekilde garanti dgldir. Urlin ve siire¢ yeniinin tarihi
basarisiz olmy iyi fikir 6rnekleriyle doludur Anahtar nokta, deneylerin {Eisizlik
hadisesini minimize etmek icin iyi dizayn ve kontealilmis olmasi ve gelecekte de
ayni tuzga dimemek icin cikarllacak derslerin iyi gnilmesinin
garantilenmesidir (Henry ve Walker, 1990: 11-12).

Gercek bgari metodu tekrar edebilme kabiliyetine dayanimeSiibilingli bir
sekilde yonetme ve boylece damunin asla garantili olmamasinagmaen onu
muhtemel kilmaya dayanir. B, Ggrenme yetengne ve bu davraslar tekrar
edebilmeye dayanmaktadir. Bu, golf oyuncusu Gaayétlin yorumuyla benzerdir
“Ne kadar pratik yaparsam, o kadansli olurum” (Henry ve Walker, 1990: 13).
Mezias ve Glynn (1993), " karili bir yeniligin organizeli, amacli ve sistematik bir

sure¢" oldgunu belirtmektedir.

Rekabetin giderek yonlastigl global ekonomide pek ¢ok firmaningsganasi
yeni Uriin yaratmada gosterilenshaya b&li olur hale gelmgtir. Hizli teknolojik
gelismeler, dg@al kaynaklarin azalmasi ve cevre kirlenmesi gilktdder de Uriin
gelistirme fonksiyonunun 6nemini giderek artirmaktadfiolpu, 1993: 75). lansiti
(1995), air derecede dalgali (dsken) bir cevrede, 6zellikle yeni Grin ve
teknolojilerin gelgtiriimesinde, esnekdin ve cabuk cevap verebilme yetgmen
gerekli old@gunu sodylemektedir. Hedberg (1981: 3), dalgalanmalaolduzu
cevrelerde bilginin gecerlgini vyitirebilecegini ve yenilenmesi gereldini
belirtmektedir. Ayrica bu bilgi yenileme faaliyetifiunlearning” (geri @grenme)
olarak tanimlamakta ve gerig@nme yapilamayinin ¢gu orgut icin kritik bir
zayiflik oldusunu vurgulamaktadir. Gerigienme kavramini ger argtirmacilar da
ele almglardir. Orngin Newstrom (1983: 36), gerigienmeyi 6nceden mevcut olan
ve varlgl surdikce yeni grenmeye engel $&il eden bilgi ve akkanliklari azaltma

ya da ortadan kaldirma sureci olarak tanimlamaktadaidique ve Zirger (1985),
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basarili yeni drunlerin, renme ve geri grenme sonucu ortaya cigni
bulmulardir.

1. Yeni Urlin Basarisini Etkileyen Faktorler

“Yeni artnu ne bgarli kilar?”, “Firmada, yeni Urinden daha fazla&amak
icin neleri gelstirmek gerekir?” Bu sorularin cevagimdilerde daha kritik, ¢clinkis i
basarisi bu yuzyildan sonra, yeni Urln gilme ve ortaya ¢ikarma yetetiee daha
da bal olacaktir (Cooper, 1998).

Yeni Uriin gektirme sidreci uzun zaman alir ve bir yeni Urtn fikmi ¢esitli
asamalardan gecip Uretime gébilme sansi ortalama % 2’dir. Ancak Uretime
gecilmesi, yeni Urindn firmaya beklenen kari gedishve hayatta kalabilmesi icin
bir garanti sgplamaz. Bu konuda yapilan ateimalarin bir kismi, ttketiciye ilk defa
sunulan bir Grinin Bari sansinin % 20-63 arasindagggigini gostermektedir, bazi
yazarlar ise hgari oranin aslinda % 60-70 ofglinu iddia etmektedir. Sonuclar
arasindaki uygmazlgin, uygulanan agairma metotlari ve yeni Urdnin gaaisini
tanimlayan varsayimlar arasindaki farklardan getdigi soylenebilir. Buna karlik,
yeni Grandn bgarisini etkileyen faktérler agisindan gnanalarin bulgulari arasinda
blyuk tutarhlik bulundgu gérilmektedir (Kobu, 1993: 75).

Uriin tasarimindan sorumlu elemanlarin ve tepe tigileginin yeni Grinin
basarisinda rol oynayan faktérleri ¢cok iyi bilmesingmemi agikardir. Son 20 il
icinde yeni Urin gejtirme konusunda yapilan atamalarin balica be nokta

Uzerinde odakktigl sdylenebilir, (Karakaya ve Kobu, 1991):

Yeni Uranidn bgarisini etkileyen nedenler,
Yeni Uriin geljtirme sireci,
Yeni Uriin geltirmede uygulanan stratejiler,

Basariy1 6lgmede matematik modellerin kullaniimasi,

ok~ 0N PR

Tek faktor tizerinde ygunlasan performans analizi.



44

Crawford (1977), birinci gruptaki belli bl calismalarin bulgularini
inceledikten sonra, bir yeni Grin gaausizlgina sebep olan faktorlerden en 6nemli
dordind séyle siralamaktadir(1) Yeni Grandn, mevcut benzerlerine goére, bariz
Ustinlik gosterememes(2) Koétu planlama;(3) Yanls zamanlama;(4) Asiri
lyimserlik. Bu faktorlerden sadece biriningaaisizlga sebep olmasi rastlanilan bir

olaydir.

567 baarili yeni Uzerinde yapilan bir fd@a aratirmada, bu drtnlerden
%79'unun “Pazar hedefli” oldiu ve gergekci talep tahminleriningaauda dnemli rol
oynadgl tahmin edilmektediringiltere’de yapilan bir agarmada ise, yeni Uriinin
basarisinda pay! bulungu belirtilen 41 faktérden en o6nemli paanesisdyle
siralanmgtir (Kobu, 1993: 76):

1.Tuketici isteklerinin dgru anlgilmasi,

2.Verimli Grun gelstirme sireci,

3.Yonetim felsefesi ve yoneticileringisel 6zellikleri,
4.Isletme ici ve dgI etkin haberlgme,

5.Pazarlama caimalari.

Bu faktorler A.B.D., Kanada ve gkr Avrupa Ulkelerinde yapilan
argtirmalarin bulgularinda da yer almaktadir. Straegiar iliskisini hedef alan bir

calismanin bulgular dabyle 6zetlenebilir (Grden et al., 1986):

1.Yeni Urin geltirme politikasi firmanin genel stratejisinde yddig takdirde

basari sansi yiuksek olmaktadir.

2.Tespit edilen amacglar, stratejik finansman plaadésteklenmelidir.

3.Yeni Urandn bgarisinda detayll analiz ve hesaplamalarin yani satduyu,

tecrtibe ve sezgi de dnemli rol oynamaktadir.

Urlinlin veya uretimin yapilgh endiistri tipinin bgariya etkisi de incelenmeye
deser bir konudur. Nitekim, gida ve tibbi araclar esidilerinden secilen 167 firma

Uzerinde yapilan bir ankette, teknoloji dizeyi daligiik olan birinci grupta yeni
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uriin baarisansinin daha az oldu tespit edilmgtir (Kobu ve Karakaya, 1991). Ayni
calismada yeni urin gefirmede dikkatle hazirlanmistrateji ve planlar uygulayan
firmalarin dierlerinden daha karili oldusu sonucu cikaringtir. Ozellikle gida

endustrilerinde resmi planlarin d@au Gzerinde etkili oldgu goérdimitar. Ceitli

basari faktorlerinden hepsi U¢ teoridegymlasiyor (Cooper, 1998: 47-48) :

a) Sans: Bazi yoneticiler yeni Urtnlerin birgonun baarili olma sebebinsansa
baglarlar.
Eger sans teorisine inaniyorsanizin icine girmek kolaydir. Bir ¢cok proje ortaya
koyulur, ve ortalamalar der ki bazisingasli olmak zorundasiniz.

b) Arka Ruzgar, Kuyruk Rizgari (Tailwind):Bir projenin baarisina, proje
liderinin ve takiminin kontrolu giindaki faktorler karar verir. Pazarin ghsi,
rekabet durumu, proje takiminin kullanimi agisinganarli olabilecek belirli
kaynaklarin varigint bu faktorlerden <gayabiliriz. Ucak pilotu orngni
verebiliriz. Uc&in baarisi pilottan daha ¢cok hava sdlarina bglidir. Yani
basarisinin  anahtart uga nasil ucurdgunuz degil, hangi ucgu

tamamladginizdir.

c) Faaliyetler : Bu sans ve arka riizgarinin yani sira Urlgaosi, proje takiminin
ve liderinin faaliyetlerine, hareketlerine degbeir. Ne yaptiklari ve ne kadar iyi
yaptiklari asil dikkat edilmesi gereken konulardandBu gorigi savunan
yoneticiler ornek olarak;sirkette, yeni bir lider yada takim gelene kadar
gortsUlip ortaya konamayan projelerin, bu yengidiklikle ortaya cikmasini
gosterebiliyorlarBu yizden bgarinin anahtarlarindan biri de yeni trtin stireci ve
oyunculari ve bu suregte bulunan elemanlarin, déar yeni drinin ortaya
cikisina kadar gelen sire icerisindeki eylemleri, fastlsri, projeyi nasil
ilerlettikleri, tasidiklaridir. Eger bu taktiksel hareket teorisini destekliyorsaniz,

yapilmasi gereken yeni Urin sireci ve takimina lagakanizdir.

Buyuk bir ¢cgunluk bu Gc¢ teoriden de faydalaniimasi geggkgoristiindedir.
Biraz sans, olumlu stratejik arka ruzgar ve taktikler \ardketler.Sansta cok fazla

bir sey yapilamaz ama arka rizgar veya surec¢ yonetiéGiboper, 1998).
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2. Yeni Uriin Basarisinda Anahtar Noktalar

Asll sorun, yenilik yapmak yada yapmamalgitter, bunun nasil bgarili bir
sekilde yapilacgidir. “Basart ve baarisizlik Uzerine deneyimlerden ve
argtirmalardan ne dersler cikarabiliriz ve gelecektekylemlere kilavuzluk
edebilecek herhangi bir kalip var midir?” (HenryWalker, 1990: 12-13). Yeni bir

drandn baarisindaki anahtar noktalgunlardir:

A. Essiz Ustiin Bir Uriin Sunmak

UrGinin mikemmelgi, farkl yararlar ve dgerler sunmasindan kaynaklaniyor.
Urlinin avantajlar, Ustuntii veya farkhlg baarinin anahtarlarindan “me too”
arinleri veya “eski, bikilngl' Grlinler Gzerinde caimak veya bunlari sunmak
basarisizlga goturiyor. Mikemmel bir Grindnstenasi gereken ozelliklersagida
siralanmgtir (Cooper, 1998: 76):

» Musteri icin farkh 6zellikler, gsiz 6zellikler sunmali,

Musteri ihtiyaclarini rakiplerin trtnlerinden daha karilamali,

Yuksek uruin kalitesine sahip olmali,

Musterilerin rakip Urinlerde karastigi problemleri, bu Grtiin ¢cozmeli,
» Musteri icin maliyeti dgurmeli,

* Yeni veya orijinal, tuhaf (novel) bir Grtin olmali.

Eger yeni Urlin projesi bu 6zelikleristgorsa baarili olmasansi yuksektir ve
oncelik verilmelidir. Bu 6 6zellik proje lideri viakimin amaclari olmalidir. Fakat bu
arin  mukemmelfii nasil s@&lanacaktir? Burada ©Onemli noktaudur ki *
mukemmellik”, miterinin baks acgisindan tanimlanmaktadir. Bir Ar-Ge uzmani
veya tasarim bolumunun gle Belki bu 6zellikler biraz maliyeti yuksek tutaktir
ama aynisekilde migterinin de bu urint alp size o maliyeti geri domdési
olasidir. Cunku “faydalar” demekle aslinda gtedinin neye para Odegni
soyluyoruz. Miteri icin esiz ve miukemmel nedir? Yarar nedir? Sorusuna cevap
vermek icin mgterinin isteklerini gérmemiz gerekiyor. Bunun igganlari yapmak
gereklidir (Cooper, 1998: 77) :
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a. Disandaki musterinin ihtiyacglarini belirle : “ MuUsteri ihtiyaclari veya
istekleri nedir” sorusu ile B&amak gerekir. Pazar atamasi yapilr.
Musterinin ihtiyaclar, istekleri, tercihleri, B@andiklari, hglanmadiklar
nedir bulunmaya calilir. Musterilerdeki hassas noktalar bulunmaya
calisihr. Musterinin  gercekte ne aragdni belirlemek onemlidir.

Musterinin sizin igin Urlind tasarlamasina izin verrsigiiz.

b. Rakipsel biri Griin analizi yapma : Mikemmel rakipsel trin diye bir
sey yoktur. EBer biz rakip drinun zayifliklarini belirlersek, nakirtind
yok etmek icin yolun yarisini algiz demektir. Amag drtin mikemmeili
ve bu mukemmellik rakip Grandn sunduklarini icerite kapsamalidir.
Rakip Urind argirma sahasi icine almali ve gté@riye bu Griin hakkinda

sorular sorarak analiz yapilmaldir.

c. Urtn tasariminizda yaptginiz varsayimlari test edin, gecerlifini
sorgulayarak onaylayin : Urtiniin konsepti ve 6zellikleri tanimlandiktan
sonra kullanicilarla test edin ve olumlu oldukla@an emin olun. Gelme
surecinde de nyieriyi katin , dGrtingekil almaya bglayana kadar trin
kabul edilebilirligi icin ve deneme pazarini ve skrini da géz 6ninde

bulundurun.

Bir isletme icin Uriin secimi ¢ok O6nemlidiisletmenin Uretege Uriinlerin
seciminde veya yeni Urin gglrmede dikkate alinmasi gerekli gh@a bazi

Ozellikler vardir. Bunlari Miftiglu (1999)soyle siralamytir:

 Uriinun fiziki, teknik ve estetik ozellikleri nasdimalidir? Bu konularda
misteri ihtiyag ve arzulan nelerdir? Rakip firmalarniartnleri hangi
Ozellikleri tagimaktadir? Rakip firma urinlerinden hangi konulavéahangi

boyutlarda farklilamaya gidilmelidir?
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« Urliniin tgimasi istenen 6zellikleri genel bir gtéri grubu icin mi, yoksa 6zel
bir misteri grubu icin mi belirlenmelidir? (Bu 6zelliklérriin yaninda tGrinin

ambalajini da kapsar).

Uretilen trinin kuvvetli ve zayif yonleri nelerdikuvvetli yonler yeterince
degerlendirilebilmekte midir? Zayif yonleri ortadan ltamanin maliyeti

nedir ve safl hacmine katkisi ne olacaktir?

Belirli bir Griin sadece tek bir tipte mi, yoksagdgk tip, kalite, buyukltk ve
desenlerde mi Uretilmelidir? Bu alternatiflerin isafizerindeki olumlu ve

dretim maliyeti Gzerindeki olumsuz etkileri nelafdi

* Yeni Urunlerin gektirilmesi konusundaki ¢caimalar zamaninda yapilmali ve
yeni Urdnler tim gletme esas alinarak gkrlendiriimelidir. Bu konudaki
zamanlama, yani yeni Urinin ne zaman piyasaya esigiil konusu iyi

arsstirilarak, bu konuda isabetli kararlar alinmasiabsgmalidir.

» Isletmenin satfii Grunle birlikte migteriye sgladigi dansmanlik, garanti ve

kazanmgtir.

Urlin fiyati ve 6deme kaillari, hedef miteri grubunun imkanlari ve pazar
sartlarina gore belirlenmelidir. Kar marjinin gdiicilmesi suretiyle strimdin

arttirllmasi konusundaki imkanlar en ggkilde degerlendiriimelidir.

A. Guglu Bir Pazar Yonelimi-Pazar Odakli ve Muisteri Odakli Yeni Uriin
Siireci-Basari icin Ciddi Bir Faktordiir

Musteri Ihtiyaclari ve istekleri anfaldiktan sonra rakipsel durum ve pazarin
dogasi, yeni urin barisi icin gerekli bir bilgmdir. Uriin baari faktorleri su

bulgulari icerir (Cooper, 1998: 77-78):

e Tanima ihtiyaci;
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Kullanici ihtiyaclarini anlama;

Pazar ihtiyacglarini kalamak;

Guclu pazar bilgisi ve pazar gteimasi;

Pazar aktivitelerinin kalitesi; ve

Pazar aktiviteleri icin harcama.

Yeni Urin baarisizlginda rol oynayan sebepler; yetersiz pazastaraalari,
yetersiz pazar analizi, zayIif pazar galalari, testleri ve pazar aktiviteleri icin
yetersiz kaynaklardir. Pazar aktiviteleri, yeni riirglreci icinde 6nemin en az
verildigi halbuki cok 6nem verilmesi gereken bir parcaBesarili olmak icin, pazar
yoneliminin butiin yeni Grin sdreci icerisinde yémasi gerekir.Sirketler pazar
yonelimli fikir gelistirme aktivitelerine kaynak ayirmalari gerekir. Gaumisteriye
odaklamak gerekir, ngterinin ihtiyaclari alanini belirleyecek pazar snanalari
yapilmali, miterilerden aldiklar fikirleri sagi glciine yansitmali ve oncu (ilk)
kullanicilarla gelen iliskiler kurulmaldir (Cooper, 1998: 78). Firmalar nyenisteri
trendlerini cekmek icin ¢cevre agtamasini ygunlastirmak ve pazar tGzerinde etkili

bir yer edinmek durumundadirlar (Henry ve Walké&9Q).

Teknolojiyi itmeyeni Urlnlerde ise, bir son Urirékillendiren teknoloji gibi
pazarlama ciktilarini da g6z o6ninde bulundurmalelger Son Uriin tasarimina
ulasmadan 6nce yine mgteri odakli bir gekim sdreci, son Urinun rgieri istesi
dogrultusunda sonuglanmasini ve gteii tarafindan trdnun kabullenilmesinigt
(Cooper, 1998: 78). Pazar skdlari/gereksinimleri ve "ortaya c¢ikan teknolojik
yeterlilikler kurumlari, kokli migteri yonelimli dgisimlerle ilgili risk almaya

cesaretlendirmektedir” (Dixon et al., 1994: 94).

Isletmenin hedef mgieri grubuna belirli bir pazarda sungluiiriin veya riinler
isletme baarisini belirleyen en 6nemli faktorddr. Zira Greil Granlerin sadi,
isletmenin Ureti Griinde hedeflenen ngigri grubunun isteklerine cevap verebgidi
ve sartlarina uydgu Olcide artar. Bu itibarlasletme tamamen kendi karalari ve
yeteneklerine gore meydana getidirinin nitel ve nicel 6zelliklerine azami dikkat
sarfetmelidir. Bu 6zellikler gerek hedeflenen gteiii grubunun arzu ve istekleri ve

gerekse dletmenin icinde faaliyette bulungu pazar sartlari ile uyum icginde
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olmahdir. Bunu sglamanin yolu ise, hedef miiéri grubunun taninmasi ve hedef
misteri grubunun iginde bulungu pazarsartlarinin iyi bilinmesidir (Maftaglu,
1999).

Pazar yonelimininirindn gercek tasarimindmaayati bir rolu vardir. Pazar
argtirmalari, 0rin tasarimi yapilirken girdilerden ibiolmali, Grin tasarimi
yapildiktan sonra pazar anamalarini g6z éntunde bulundurmak yanii Misteri
ihtiyaclari, istekleri, tercihleri ve problemleriogrultusunda yapilan, rakiplerin
stratejilerini, zayif yonlerini analiz edip, pazale gecirebilecek bir Grin tasarimi
yapmak icin Uriin tasarim grubuna gda oOlctulemeyecek veriler verir. Pazar
aragtirmasi yapildiktan sonra, projenin gete safhalarinda, ngteriyle balantinin
devam etmesi gerekir. Mieriyi Grinin son hali ve prototips@masinda da
kullanmak gerekiyor. Bu, Urinidn hangiggekli ge ihtiyaci oldgu konusunda bize
yardimci olacaktir (Cooper, 1998: 78-79).

B. Dunya Urtinlerine Bakilmali

Gunumuzdeki global rekabet ortaminda firmalar tgddalabilmek igin surekli
Ar-Ge yaparak yenilik Uretebilmelidirler (Grant, 9® 376-377). Mevcut sert ve
acimasiz rekabet ortami icindgetmelerin varolyg micadelesi buyik 6lgctde tranler
Uzerinde surdurdlmektedir. Gghis Ulkelerde bazi modern endustri dallarindaki
isletmelerin yeni Griin getiirme calgmalarina mevcut trtnlerinin Uretiminden daha
fazla 6nem verdikleri gorulebilmektedir (Barutcygil988). Bu nedenle geinis

Ulkelerle rekabet edebilmek icin uluslararasi Ibirmigelstiriimesi gerekir.

Global yonelimin uygulanmasi icin, global bir Gr@elisimi yapilmasi icin
global yeni Uriin sireci gerekir. Uriinde globgte, Grinin gejiminin daha
kompleks olmasini ggayacaktir ki bu da firmanin cok sistemli ve kapamir Griin
gelistirme sireci yada bir oyun planina dahil olmasiaden olur. Uluslararasi proje
takimi olwturmak gerekir. Bu takim bir ¢cok bdlgede gorevieelilir, diger
ulkelerde bir pazar agarmasi yapmak, uluslararasi bir Grin yapmak igierdlidir
(Cooper, 1998).
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C. Urln Gelisimi Oncesi Daha Fazla On Cakma Yapilmali

Isletmelerin varhklarini koruyabilmeleri, caina diizenlerinde ve buna gha
olarak karliliklarinda surekli saglayabilmeleri ve mevcut kaynaklarini etkinlikle
kullanabilmeleri acgisindan Grldnler (zerinde sarma-gelstirme calsmalari

yapmalari ve yenilikler gerceldgrmeleri zorunlu bulunmaktadir (Barutcugil, 1988).

Uriini gelstirmeden 6nce ne kadar ¢ok 6n gala yapilirsa Grinin karil
olma olasilgl da o 6lgiide artacaktir. Urlin géti 6ncesi 6n cagma faaliyetleri
onemlidir ¢linkil bunlar projenin kalitesini gosteniyve projeyi tanimliyor. On

calismadasu sorular Gnem kazanir (Cooper, 1998) :

» Proje ekonomik olarak cekici mi? Gghe ve ticarilgme icin yatirimi

kargilayacak bir Griin safi olacak mi?

Hedef migteri kim? Ve trun nasil yonlendirilmeli?

« Urlin, kazananlarin arasina sokacak olan nedir®jiHazellikleri, nitelikleri

ve performans karakteristikleri stiper bir Grin obma sglayacak?

« Uriin, dgru maliyetle geftirilebilecek mi? Teknik ¢coziimler ne olabilir? Gibi

sorular 6n cajmada gelitiriimesi gereken sorulardir.

D. Yeni Urtinlerde Belirgin ve Onceden Uriin Tanimi Yapiimasi Kazanma ve
Kaybetme Arasindaki Anahtar Farkhliklardan Birisid ir

Bir drindn veya drdnler toplufunun dretiimesi ve satilmasislatmelerin
varliginin temel nedenididsletmeler, amagclarina urettikleri trtinlerinsaali olmasi
halinde ulaabilirler. Isletmelerin orgitsel yapilari ve nitelikleri, blyukl ve
sayginliklart énemli olcide Urettikleri Grtnler adndan belirlenir (Barutcugil,

1988). Bu nedenle drtnlerin kesin tanimlarinin yapsi buyuk dnem ta.
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Eger firmalar tam gejtirme programindan énce mukemmel bir tGrin tanimi
yaparlarsa, pazarda herarklik hem de zamani azaltma acisindan olumlu elite
edeceklerdir. (Cooper, 1996). Kesin tanimi yaplrarinler, iyi tanimlanmari
drtnlerde Gg¢ kat daha gaihdir. Tanimgunlari kapsamali (Cooper, 1998)) Hedef
pazarin belirlenmesihangi kullanicilar isteklbelirlenmeli (2) Urtiniinkonseptinin
belirlenmesi ve sdayacasl yararlarin ne olacgl konusu belirlenmeli; (3)
Stratejinin belirlenmesgerekiyor (4) Uriinun 6zellikleri, gereklilikleri, nitelikleri ve
oncelikleri [*kesin olmali”(must have) ve “olsa iyplur’(would like to have)]
belirlenmelidir. Bu tanimin bgariyl getirmesinin sebepleri isginlardir (Cooper,
1998);

* Belirgin bir tanimin yapilmasi, 6n cgtina aktivitelerine dikkat edilmesini

sgslayacaktir.

« Tanmim, bir iletsim araci ve rehberdir. Uriine olan itarttirir.

» Tanim, gekim safhasi i¢in kesin amaglar ortaya koyar.

Urlin tanimi yeni Griin gglirme siirecinde #ar. Sirecin ilk gamasinda en
onemli aktivitedir. Sdrecin ilk s@amasi fikir olgturma glemidir ve kesin Grin
tanimi ile balar. Sorunlarini da diinerek gucla bir yeni Grtin tanimi igin faktorler
asagida ifade edilmektedir (Borton et al., 1994) :

a. Stratejik Ayarlama (Siraya Koyma) : Mdudurler ilk olarak, bu
proje & birimlerinin stratejik hedeflerine nasil katkidalbnur diye

distinmek zorundadirlar.

b. Kullanicilarin ve Misterilerin Ihtiyaclari : Bu yeni riin iginilk
olarak pazar bolumleri d¢iinilmek zorundadir. Daha sonra geti
surecinde bgarili olmak icin sirketteki takim, bu yeni Urdnin

problemlerini ¢cdzebilir mi cozemez mi diyeginiimeli.
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. Piyasaya Cikarmaya Uygunluk : Takim, yeni Grinin girmek
zorunda oldgu, yeniden gleyip imal etmeye uygunfiu da igeren,

piyasa ¢ikarmaya uygunlukla ilgili hgeyi belirlemek zorundadir.

. Rakip Analizi : Takim, rakiplerin Grin hakkindaki durumlarini
belirlemek zorundadir. Takim direk, bu Urini gelne hakkinda

onlarin zayifliklarini ve guclu yonlerini belirleieorundadir.

. Urtiniin Konumu : Bu yeni Uriiniin mgterilerinkinden daha iyi

musterilerin problemlerini ¢bzup ¢ozmeglitanimlamak zorundadir.

tarih veya pazar gibi dncelikler 6rgutte tanimlahoha

. Risk Yo6netimi : Ar,Ge, pazarlama ve imalatta alinan riskler

hakkinda proje takiminin yetefigamamen dgerlendirilmelidir.

. Pazar Kanallann : Bu iste bganli olmak icin gereken pazar

kanallari, pazara saliverme icin kurulmalidir.

Yonetim Liderli gi : Ust yonetim projeyi bilmek, onun hakkindaki
cabalari desteklemek ve yeni Uriin hakkinda karaarak takima

rehberlik sglamak zorundadir.

Kaynak Elde Edilebilirli gi : Personel ihtiyaclari ve yeni trln igin
kaynaklar aciklanmalidir ve projenin amagclariniiggre hakkinda

onlarin dgerlendirmeleri yapilmak zorundadir.

. YOnetime Baglilk : BUtln ic ve dy stratejik b&mliliklar kurulmali
ve onlar hakkinda problemleri listeleme ve butgtree yapilip
yapilamayac@ kontrol edilmelidir.
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E. Iyi Bir Pazarlama Plani Baslangicin Merkezindedir

Yeni Urindn bgarili sekilde ortaya ¢cikmasi igin, gerekli bir pazar galasi, iyi
hedeflenmj sats yaklasimi ve say sonrasi hizmetin iyi olmasi gerekir. Ve bitin
bunlar iyi bir pazarlama planinin sonucudur. Pamad plani, pazar amaclarindan
stratejiye ve pazar programlarina gecmek, komlaksivectir. Hangi mgteri alacak
arint? Daitim kanallari ne olacak? Enformasyon kaynaklari atecak? gibi
sorularin cevaplari, yeni Uriinesteama ve pazarlama planinakin G¢ 6nemli nokta
(Cooper, 19983unlardir ;

* Bir pazarlama plani galirme yeni urln surecinin gerekli bir parcasidiu B

yeni Urdn sureci icin merkez olgu kadar fiziksel Grintin gglmidir.
* Yeni Urln sureci icinde pazarlama planinin erkeghalo@asi gerekir.
» Pazarlama plani pazarin istihbarati yapildiktamagapilmalidir.
Isletmenin denetimi altinda bulunan pazarlama faktirlisletmenin bizzat

kendisi tarafindan alinan kararlarla @n faktorlerdir. Bu faktorleresletmelerin

pazarlama araclardenir. Pazarlama araclarininshealari (Muftiglu, 1999) :

Urlin (Urindin nitel ve nicel 6zelliklerinin belirlevesi),

Fiyatlandirma,

Tutundurma (reklam, tanitma ve halklskiler, satsta 6zendirme, yiz yluze

sats),

Fiziksel dgitim sistemi (UrUnleringletmeden méterilere ulgaincaya kadar ki

stoklama, depolama,siana ve haberkeme faaliyetleri),

Dagitim kanallari (dgrudan nihai miteriye saty, toptanci ve/veya

parekendeci gibi aracilar vasitasiylagati
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« Odeme keullari (pesin ve kredili saty, kredisartlari v.d.),
» Satk sonrasi hizmetler (dagmanlik, servis, bakim ve garantiskdiarr).
Pazarlama araclariningletmenin amac dgultusunda etkili bir sekilde

uygulanabilmesi, bu araclarin satgeliri ve maliyetler Uzerindeki sonuclarinin
bilinmesine bglidir. Zira bu faaliyetler olumlu bir sonu¢ olarakts gelirini, fakat
olumsuz bir sonug olarak da pazarlama maliyetleairtirir. Onemli olan bu iki
blyukluk arasindaki farki, yangletme karini maksimum kilan pazarlama araclari
bilesiminin (optimum pazarlama biani) belirlenip uygulanabilmesidir (Muftihu,
1999: 604). Dalgic ve Leeuw (1994) tarafindan ifaddilen uygun pazar

uygulamalarinda potansiyel pazarlama hatalarirerak icin genel bir liste vardir:

a. Kendi gucla yonlerin ve zayifliklarini, rekabet atalarini, sirketinin

geleneksel ve yoresel 6zelliklerini bil.

b. Uygunluk icindeki mgteriler hakkinda kesin bilgi edin.

c. Mausterilerin rakiplerin Grtnlerini kullanma nedenldariggren.

d. Pazarda etkili bilgi ve ucuzluk gayan ginimuz veritabani teknikleri

gelistir.

e. Farkliliklara bavur.

f.  Ayni pazar bolimlerinde kendi trlnlerinle rekabetkacin.

g. Rakiplerinin miterilerinle iliski kurmalarini énlemek icin ytksek giri

engelleri meydana getir.

h. Limitine uygun sayilari gecme.

I.  Sirketin planlariyla gbirli gi icinde uygun pazarlama planlar yap.
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J. Pazari takip et ve ona zamaninda cevap ver.

k. Bu c¢evre icinde statik olma. Daima daha iyisini iyegya bak.

|.  Sadece bir miteriye ba&li kalma ve alternatiflerini arttirmaya cgli

F. Dogru Orgiitsel Yapi, Tasarim veiklim Basarida Anahtar Faktorlerdir

Organizasyonun iklimi ve kultiri de cok 6nemlidiklim, yaraticilgl ve
yeniligi ddullendiren veya twik eden bir yapiya sahip olmalidir. Ayrica iklim
basarisizlik icin ceza vermemelidir. Ceza, risk almaazaltabilir ve gigimci
davrangl engelleyebilir. Kaynaklar yenilikler ve yarati&lyolunda kullaniimaya
misait olmalidir (Cooper, 1998). Yenilik¢i bigletme kaltirinin dgeri, canhlgl
devaml kiliyor olmasinda yatmaktadir. Boyleggeri, misterilerine daha iyi hizmet
verebilmektedir (Barrier, 1994).

Yenilik¢ci 6rgutlerin kullandgl orgutsel yapilar karmg&liga, burokrasiye,
benzerlge ve durganliga kagl olma eilimindedirler. Yenilik¢i orgutler érgutsel
sistemlerini ve burokrasilerini basiglaeye yonelirler. Boyle yaparak bu orgutler
hiyeragik yapilarinin hacmini azaltir, 6rgutsel ilgth ve prosedurlerini basigérir
ve orta yonetiminsini yeniden bicimlendirirler. Organik yapilar, kiatnci liderlik
tarzlariyla belirli stratejik ve kultirel 6zellikie birlestirilmesi yoninde yenifi
kolaylastirmak icin bir recete olarak diintlebilir. DUz hiyeragiler, kisa dénemli
proje gruplari ve yatay ilagimin arttirilmasi gibi ¢cabalar, uzmashaa fikirlerinin,
kati nitelikli otoritenin ve merkezi karar almanyerini alir (King ve Neil, 1995:
101).

Yenilikler ne, kati ve kaotik bir ortamda, ne deny pazar kgullarinin
karsilayacak esnek tasarim prosedurleri yoksgabk olabilir (Henry ve Walker,
1994: 101). Cevrede belirsizlik ve kargridik arttikca bunun Ustesinden gelmek igin
esnek yapi ve sureclere daha fazla ihtiya¢ duyktao@idd et al., 1997: 312-315).
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Uriin tasarimi, sietmenin Uretege urunun fiziksel 6zelliklerini (boyutlar,
performans, bicim vb.) ve fonksiyonlarini acik &egelirleme amacina yonelgbir
faaliyettir. Uretilecek uriiniin cinsi ve bazi O0zddiri argtirma-gelitirme pazar
argtirmalari sonucunda genel olarak ortaya ¢ikar. Bansonra trin mihendisli
adiyla bilinen Uriin tasarimi departmani geetmenin dger departmanlari arasinda

yogun bir bilgi algverisi baslar (Kobu, 1993).

Organizasyon uriin yendiiicin tasarlanmalidir. Uriin yengii bir bolimun tek
basina yapabilecg bir is degildir. Bir ¢ok disiplinli, cok fonksiyonlu bir emelster.
aktivitelerle olur. Pazarlama, pazar @nanasi, muhendislik, Ar-Ge, Uretim, finans
departmanlart hep bir arada i@t halinde olmalidirlar. Organizasyon

tasarimlarinda, fonksiyonel matriks yaytalari vardir (Cooper, 1998). Bunlar;

A) Dengelenmg Matriks : Projede muduri projeyi yonetmek icin secilir ve
sorumluluk ve otoriteyi projenin tamamlanmasi idiger fonksiyonel mudurlerle

paylsir.ortak onama ve idare vardir.

B) Proje Matriksi : Proje mudurd projeyi yonetmek icin secilir ve tora icin
basglica otorite ve sorumluluklara sahiptir. Fonksiybrmmaddirler ihtiyag olan

personeli segerler ve teknik uzmanisgslarlar.

C) Proje Takimi : Proje mudurt bir cok fonksiyonel alandan gelen qeetie bir
proje takimi kurar. Fonksiyonel mudurlerin resnarak bir katilimi veya otoriteleri

yoktur.

Basarili bir proje icin kararli ve gicla bir proje &dne ihtiyac vardir. Bu
liderin resmi otoritesinin olmasi gerekili calismak icgin, takimdakiler birbirlerine
yakin olmalidir. Bir takim ofisi yapilabilir. Birak kisi birlikte bir projeyi yapsalar
da ana takim sekiz giden fazla dgildir (Cooper, 1998).
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G. Ust Dizey Yoneticilerin Destgi Basarlyl Garanti Etmez Belki Ama
Kesinlikle Basariya Yardim Eder

Ust dizey yonetimin rolii surec icinde cok o6nemlidCooper (1996),
sirketlerdeki Ust yoneticiler stre¢ sirasinda bitéakolmamak icgin kolaylgtiric
olmak zorundadirlar der. Ona gore Ust dizey yoietic yeni Uriin gektirmedeki
roli sunlardir: (1) Gerekli Griin gefitirme kaynaklarini sgamak ve sire¢ icin
s6zuni tutmak(2) icinde yeni tUriin amaclarini tanimlayarak bir yerinigelistirme
stratejisine karar vermek. Bazi yazarlar, yeni tgelistirme sirecinin bgaril
olmasi i¢in bglangi¢tan, sona erene kadar Ust diizey yonetimiteglesicermesi
gerektgini vurgulamslardir (Lockwood, 1995).

Ust diizey yonetimin degte uriin yenilii icin gerekli bir olgudur. Fakat bu
destek dg@ru bir yaklgim olmalidir. Bir ¢ok yonetici bunu yaslikullanir.
Yoneticilerin bliyime kayra olarak Griin gefimi icin uzun dénemli bir isteklilik
gostermesi gerekir. Yonetim vizyon ggiimeli, amaclari belirlemeli, strateji
hazirlamahdir. Kaynak kullanimini en verimli halgetirmelidir. Yonetici ne
tamamiyla kagmali ne de tamamiyla ilgisini kesmelidir. Ne faki@ynak ne de az
kaynak sunulmalidir (Cooper, 1998).

H. Basari Icin Sinerji Hayati Onem Tasir

Sinerji yeni §i eskiye bglayan bir olgudur. Urtin yenjli acgisindan, sinerji
varolan kaynaklari, kapasiteyi yeni projede kullakabir avantaj yaratmaktadir.

Sinerjinin uygulanmasinin nedenleri (Cooper, 1998);

a. Kaynaklar mevcuttur ve marjinal fiyattadirEger Grtin varolan ve eldeki
teknik yeteneklerle gaiiirilebilirse, bu teknolojiyi ve yetenekleri garida
aramaktansa daha az pahali ve risklidir. Ayekilde ger Urtin varolan
misteriye satilacaksa, gaim kanallari sistemi gibi sorunlar olmayacak
ve yine daha az maliyetli ve riskli olacaktir.
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b. Deneyim: Ayrica bir o6nceki gte kazanilan deneyimler, daha az
belirsizlige neden olacaktir veya beklenmeyen surprizier ezkia.

Sinerjiyi bgarmak sadece teknoloji, Uriin gélime ve imalat glemleri igin
ticari gerekler hakkinda hikimetin ve ordunun fadalgiyla olacaktir (Defense
Science Board, 1990Iki tur sinerii, triin yenigi icin 6nemlidir (Cooper, 1998)(a)
Teknolojik Sinerji : Varolan firma ici gekme teknolojisidir. Varolan muhendislik
yetenekleri ve imalat kaynaklari ve yetenekler &uilir; (b) Pazarlama Sinerjisi :
Firma ve projenin, satigiict, dgitim kanallari, transferi, hizmet kaynaklari, ila@
promosyon ve pazar istihbarat yetenekleri ve kalgmala uyum sglanmasidir.
Ticari endustriyel temel ve koruma icinde singgjn U¢ tane alan vardir (Defense
Science Board, 1990) :

1. Teknoloji/Uriin Gelistirme : Teknoloji planlama ve benzer teknolojilerin
koordinasyonu birlikte kazanilabilir. Cift kullanlm uygulamalar icin genel
standartlarda rakip trtn ggirmenin bir sonucu olarak, dahasdi fiyatlar, daha

yuksek kalite, guvenilirlik ve daha yliksek gecetél sebep olacaktir.

2. Imalat Yetenezinin Kullanimi : Eger sirketler hem savunma hem de ticari

genel imalat yeterggnin kullanimini @renirlerse, sonra uriin ggirme, tretim ve

3. Ticari Satin Alma : Ordu, yaayabilir (uygulanabilir) Grinlerde genel
arunler, genel belirtmeler ve standartlari kullatigari olarak satin alarak yararh

olur.
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40,9 22,70
Vaka yok basarili basarili
(vakalarin12,6’s1) (vakalarin 12,6's1)
82,4% 71,7 33,3
basarili basarili basaril
Pazarlama Sinerjisi (vakalarin 9,7'si) (vakalarin 47,4'4) | (vakalarin 8,6's1)
53,3%
basarili Vaka yok Cok az vaka var
(vakalarin 8,6's1)
Dusuk Yiksek Orta

Teknolojik Siner;ji

Sekil 2.2. Yeni Uriin Suirecine Sinerjinin Etki§looper, 1998)

I. Cazip Pazarlari Hedefleyen Projeler Daha Bgarili Olur; Pazar Cazipli gi Bir
Anahtar Proje-Secimi Kriteridir

Endustriyel yeni Urlnler icin pazara yonelme dkklcok énemlidir ve pazar
ihtiyaclari hakkindaki bilgi, bgama stratejisinisekillendirmede kritik bir rol
oynayacaktir (Cooper, 1983). Pazar cagiphnemli bir stratejik dgskendir. Pazar
cazipligi iki boyutta digunulebilir (Cooper, 1998) ;

a. Pazar Potansiyel:Olumlu pazar cevresi, ismen buyik ve gmti
pazarlar ve guclu mteri ihtiyaclarinin oldgu pazarlar olmasi
misteri icin 6nemlidir. Boyle pazarlarda hedeflenerinier daha

basarilidir.

b. Rekabet Durumu:Olumsuz pazarlarsiddetli rekabet, fiyat, yiksek
kalite ve gucli rakip drtnler Uzerine odaklananatek tarafindan

karakterize edilir; ve gig, kanal sistemler ve ekshizmet satan
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rakiplerce guclu bigekilde derecelendirilir. BOyle olumsuz pazarlarda
hedeflenen Urunler sadece marjinal olarak dahasgarib olurlar.

J. Yeni Uriiniin Basarisi Tahmin Edilebilmeli

Bir ¢cok yeni Urin projesi ticarigeneye uygunluk gostermiyor. Fakat yeni
proje kaynaklari ¢cok derli ve yanls projelere ayrilmayacak kadar sinirlidir. Bu
yuzden projelerde oncelikli olanlar icin karar wexeli. Bunun icin yeni Urlin Barisi
tahmin edilmeli ve hangi urinde bunwit@an o6zellikler varsa onun igin 6ncelik
taninmali. Bgarnli projeyi baarisizdan ayiran t¢ faktor vardir (Cooper, 1994)):
Urin miukemmeli; (2) Sinerji; (3) Pazar cazipli. Bu ug¢ ozellik, firmanin
deserlendirme sirecinde g6z 6nune alinmahdir. Aygeai Uriindn fikir gamasinda

basarili olmak icin bazi adimlar gerekir (Peters et B999) :

1.Tanima : Bu adim,fikir Gretiminde ilk olarak tanimlanmgiolan & firsatlarina

olanak verir.

2.Karsilastirma : Bu, sirketin icini aydinlatip ¢ firsatlari getirmenin yolunu

acar.

3.0nceliklendirme: Uygulanabilir § onerisine dongmek icin sirkette firsatin

degerlendiriimesi.

4.Fikri Tanitma : Fikir ciddi bir sekilde diunuldikten sonra daha detayl

uygulanabilirlik calsmalarini bglatmak gerekir.

K. Yeni Uriin Basarisi Kontrol Edilebilir

Yeni Uriindn bgarisi, projeye liderlik eden ve ¢gdn bir ¢cok insanin elindedir.
Bu insanlarin nasil caliklart ve ne yaptiklari gibi aktiviteler karinin belirli
anahtarlarindandir. Bu aktiviteler proje lideri wakiminin kontrolii altinda
olmahdir. Bu cakma kalitesinin d§mesi, baarisizlikla sonuclanabilir. Kisacasi

basari sadece teknoloji, pazar veya ururgideayni zamanda projenin nasil ele
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alindginin bir sonucudur. Proje icra etme kalitesisaraicin bir anahtardir. Sirecin
tamamiyla dgru sekilde ele alinmasi yani hangi aktiviteler ve kagiate bu
surecte yer aldi sorusunun cevabkaogy! belirleyen bir elemandir (Cooper, 1998).

Yeni Uriin baarisi icin bavurulabilecek bazi faktérler vardir (Cooper, 1983)

a. Yeni Uran baarisi dgrudan, yeni Urin gefiirme sirecine dair yonetim

hareketiyle ilgilidir.

b. Yeni bir Grindn bgarisini sglayacak anahtar gekenleri bulmak oldukca
zordur. Bu nedenle aktiviteler icin sistematik hjol gizmek baari hakkinda

yoneticilere garanti verecektir.

c. Musterilerin avantajlarini karlayacak gsiz bir Griin dgiinmek ve bu temel
Uzerine plan gedtirmek sirketler igin bu sirecte Barinin merkezidir.

d. Baslatma aktivitelerini iyi tasarlamak ve daha sonra plana gore

baslatmay! yerine getirmek kari icin hayatidir.

e. Sirketteki iletisim ve koordinasyon kanallari il yenilikleri

besleyecektir.
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3. YENI URUN GELISTIRME

3.1. Yeni Uriin Fikrinden Yeni Urtin Gelistirmeye Gegcis

Schmidt (1995); yeni Urlun gglfirme sirecini pazarda bir tGrindn taninmasi
icin gerekli olan, fikri meydana getirmesaanasindan Urin pazara girene kadar
gerceklgen bir takim aktiviteler olarak tanimlamaktadir.

Basarili bir yeni 0rin gedtiricisi olmak, ilk dnce yeni fikirlerin bgarili
gelistiricisi olmaya bghdir  (Sowrey, 1989). Yeni urtn fikrinden yeni @rd
gelistrmeye ge@ aamasinda urinun gercek fiziksel gmhiinden oOnceki
faaliyetlere odaklanilir. Bu faaliyetler, Grintimtel baarisi icin oldukca kritiktir.
Birinci ve ikinci samalar ve tcuncu kapiya ilerleme gelenin kapisidir (Cooper,
1998: 121).

Uriin yenilgine yol gostermek icin resmi bir sireg, yeni urteligirme
programlarini uygulamak icin faydal ¢cézimdirsafa-kap! streci modellerdeki
sistematik bir yaklam gibi sunulur. Aama-kapi sureci fikir iretmeden yeni Grindn
baslangicina kadar bir yol haritasidir ve hgama “Devam Et ya da Ol (Go/Kill)”
karar noktasi veya kapi tarafindan ilerlesafma-kapi sistemi yeni trin ggirme
surecini gamalara ayirir ve her birsama bir fonksiyonlar arasi ve paralel
faaliyetlerden olgur. Her gamanin gigi bir kapidir ve bu kapilar kontrol eder ve
“Devam Et/Ol/Sakla/Yenideisle” kontrol noktalaridir (Cooper, 1994a,b).

3.1.1. Aama - Kap! (Stage-Gate) Planinin Yapisi
Asama-kapl! planinda, yeni trinunshall olmasi icin gereken 15 nokta ve
bununla birlikte sistematik planda yer alan 7 noktx alir. Sistematik planda

varolmasi gereken yedi nokganlardir (Cooper, 1998) :

1. Yeni Urin sireci, kalite sureci olmalidir.

2. Risk yonetimi olmall.
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Gegitler gerekir. Bunlar merkezidir.
Paralel surecler olmali.
Cok yonlu fonksiyonel (¢cok fonksiyonlu) takim olmal

Pazar ve migieri odakli olmali.

N o g M w

On gelitirme calsmalari gerekir.

Asama-Kapi plani, fikirden ortaya csk kadar drtninsienebilecgi bir
modeldir. Asama-Kapi sistemi, yenilik stirecini daha dncedeiirlbamis asamalara
ayirmakta, her bir @amada da cok fonksiyonlu, paralel sireclerin uygtia
faaliyetler yer almaktadir. Birsama “kap!” olarak adlandirilir. Kapilar kontrol ve
kalite analizlerinden okwr. Kapilar, “devam et/6ldur” kararinin verilgge

noktalardir (Cooper, 1998).samalar ve kapilarsagida tanimlannstir :

1. Asamalar:

Her a@&ama, projenin ilerlemesi icin ihtiyagc duyulan emi@syonlarin
toplanmasidir ve bir sonraki geei gidilmesini sglar. Ayrica her gama c¢ok
fonksiyonludur. Sadece Ar-Ggamasi yada pazarlamgamasi yoktur. Hersama,
farkli alanlardan gelen uzmanlarin paralel aktleii@den olgur. Bu aktiviteler
enformasyon akini sa&lar ve belirsizliklerin azalmasina neden olur. Atzah

asamalarsunlardir (Cooper, 1998: 109) ;
a) OnInceleme Hizli bir aragtirma ve projenin faaliyet alani.
b) Detayli Inceleme (§ vakasi iya etme): Cok daha detayl bir ayarma,
bir is durumunu ydnetmek, proje tanimi ve gerekcelegarme, ve bir
proje plani.
c) Gelistirme : Yeni Urinin gercek tasarimi ve géfilmesi.
d) Test Etme ve Onaylama Pazar yerindeki testler ve denemeler,

laboratuar, 6nerilen yeni Urindn geceglive kabullind, onun pazarlama

ve Uretimini gercekigirmek.
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e) Tam Uretim ve Pazara Girme &Ticarigirme : Tam Uretime,

pazarlamaya ve saa bglama.

Yukaridaki listeye ek olarak bicimsel olarak tédsamayan iki gama daha
vardir. Bunlardan birifikir olu sturmadir: Bu kritik bir faaliyettir. Fakat yeni trin
surecine bgama icin ilk var olmasi gerekergamadir. Fikirler, yeni trin surecinin
girdileri ve tetikleyicisidirler. Dger tasarlanmayansama,strateji formile etmedir
Bu zorunlu bir aktivitedirSuan icin plan modelinde strateji formile etnmy@raasi
ihmal edilir, 6nemli olmaads icin desil, dogada blyuk oldgu icin. Bu nedenle
strateji formule etmeden en iyi modelden yaratia{fCooper, 1998).

2. Kapilar:

Girigler, 6ldur veya devam et noktalaridir. Buttin bégibu girs sirasinda
toplanir ve girler kalite-kontrol noktalar olarak gorev yaparl&irislerde, kriterler
listesi vardir. Bunlar; hem “must meet” (zorunlulay hem de “should meet” (arzu
edilen karakteristikleri yakalama) ve ciktilard€apilar sunlardir (Cooper, 1998:
109) : a) Birinci Kapi : ilk Perde ) Fkinci Kapi : ikinci Perde ;c) Uciincii Kapt :
Is Vakasi Karari d) Dordiinct Kapi :Gelistirme Sonrasinceleme g) Beinci Kapi

: Ticarilestirme Oncesis Analizi

O’Connor (1994)sirketler veya herhangi bir drgutsel takimdaki iama-kapi
surecinin etkili uygulanmasi icin bir temelgg&amak icin bir prensipten bahseder. Bu
prensipler G¢ ana grup ve bu gruplar altinda onakiiviteden olgmaktadir. Bu

prensipler gagidaki gibi ifade edilir:

Birinci Grup : Sureci Asilama : Bu grubun prensiplerini amaci uygulama igin
motive ve enerji Uretilmesine yardimci olmaktir. Bruptaki aktiviteler gagidaki

gibi 6zetlenebilir:

a. Bir yeni urtin geltirme sireci igin nakletme, yesterme ve onayi elde etme

icin tesebbuslerde bulunulur.
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b. Surecte Ust yonetimin s6ziniu ve dgstekazanmak bgarili bir sirec icin
¢ok o6nemli bir noktadir. Cunkl surec icin Ust yomét daha Once katkida

bulunmasi 6rgitin sureci daha ¢ok benimseyiesmdamina gelir.

c. Butin yeni Grln gedtirme sdreci, butin yeni trin gglrme sdrecinin
uygulanmasi ve tasarimi igin kendi butgeleri olansorumlu olan belirli kilere
vakfedilmek zorundadir. Onlarin rol, sireci kurmak orgitiin onu benimsemesi

icin etkilemek ve yol gostermek olacaktir.

Ikinci Grup : Siireci Hazirlama :ikinci grubun prensipleri, siireg icin bir plan
tasarlamaya, anahtar 6rgutsel sonuclari belirtmayalerisi icin gercekci bir yol

saptamaya odaklanir.

a. Bir Asama-Kap! surecigsiaksi tzerine odaklanan mantikli ve esnek sireci
sgilayacak bir tasarim olmali. By akisi orgutin trinlerine, teknolojisine ve 6rgut

kltdrinin dgasina uyar.

b. Takim Uyeleri tarafindan, ¢ok fonksiyonlu takimler ortak aktiviteler igin
ihtiyagc Uzerine bir odak olmali. Takimlara ihtiyagiyuldygunda ve onlar cok

onemli bir noktada olmasalar da karar verme kondawatik olunmalidir.

c. Sureci desteklemek icgin slregte bazi araglar kuitehidir. Bu araclar,
sureci desteklemek icin proje mudurinun yazilinekteonik haberlgmeler, takimin

insa ettii aktiviteler, cep rehberleri ve referans el kitapllabilir.

d. Fikir birli gi icerisinde uygulama sonuglari, meydan okumalarerngellerig
birim stratejisi ve dgerleri de vurgulanmalidir.

Uctincti Grup : Surecin Yayilimi Uglincli grubun prensiplerindeki aktiviteler

asagidaki gibi siralanir.

a. Orgutiin her yanindasama-kapi slrecinin yegtrilmesi ¢cok 6nemlidir.
Eger sirkette calsanlar baziseylerin eski uygulamalardan farkh yaparlarsa sonra

orgutsel dgisim icin bu strecin etkili oldgu anlgilir.
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b. Bu ssama-kapi sireci, yeni Urlin ggiime sdreci igcin drgut ve ybnetimin

alg! ve beklentilerini yonetmeli.

c. Bu surec¢ butiin yénetim nitgliicin dogrudan cabalari gamak zorunda.
Bu nedenle hem aktivitelerde hem karar vermedefgoksiyonlu bitinlgtirmenin
gecerliligini ve is cabalarinin niteini gelistirmek ve o6lgcmek igin bazi yollar

bulunmali.

d. Surecin uygulanmasirketin orgutsel gereklerine adapte edilmelidir.tiu

katilimcilarin fikirlerini ve dgiincelerini argtirmak, surecteki burokrasiyi 6nler.

Yillardir bir cok aratirmaci yeni Urin gejtirme sdreci icin genel model
yaklagimlari yapmgtir. Ornesin Philips ve arkaddari (1999), yeni triin galiirme
sureci igin dort gamali bir cati altinda alti farklsirketin aama-kap! streg
yaklasimini kasilastirdilar. Bu gamalarsunlardir: Birinci Asama: On Dikiince
Gelistirme ; Fkinci Asama: Tasarim ve Geftirme ; Uciincii Asama : Onaylama;
Dordiincu Asama: Hizmet/cinde Uriin Desté. Asagida Cooper’in (1998)sama-
kap! sureci anlatilmaktadir. Bu sure¢ anlatilirigamel bir gama-kapi! yeni drin
sureci sekli olan sekil 3.1. verilms ve aciklamalar busekil g6z ©6ninde

bulundurularak yapilnstir.
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o o Is
BIRINCI IKINCI VAKASI
PERDE PERDE KARARI
SAFHA SAFHA |,
1 o | SAFHA
3
FIKIR
OLLIJSSLTEUNF&MA ON _AYRINTILI .
INCELEME INCELEME (IS GELISTIRME
VAKASI INSA
ETMEK)
GELISTIRME TICARILESTIRME UYGULAMA
SONRASI ONCES i SONRASI
INCELEME ANAL izi INCELEME
SAFHA SAFHA
4 5
TEST ETME TAM URETIM
VE VE PAZARA
ONAYLAMA GIRME

Sekil 3.1. Genel Bir Asama- Kapi (Stage-Gate) Yeni Uriin Strgboper, 1998)
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3.1.2. Aama-Kapi Sireci

1. Fikir

Yeni Griin geltirme sirecinin bgangi¢c noktasini yeni artn fikirleri kil
eder. Turetilen yeni Grn fikirlerinin 6n elemegeni Uriin gektirme sdrecinin ilk
faaliyetini tekil eder. Tiretilen ¢cok sayida yeni utrtn fikrinimaak kuicuk bir
bolumu yeni Urine dogir. Bu nedenle, bir firmanin yeni Grin fikir kayratkni
dogru secmesi barili yeni drtnlere ukabilmede dnemli bir rol oynar (Payzin ve
ark., 1998).

Sureg, bir fikirle bglatilir. Sureg igin tetik, yeni trun fikridir. Fikiaktiviteleri,
temel argtirmayi, yeni veya fon ayrilmamgprojeler, ve teknik yaraticilik ve ngtiri
odakhligin bir c¢eidini icerir. Bir fikir, teknolojik olanaklar, pazaihtiyaclari ve
beklenen pazar iste ile uyumluysa ortaya cikar. Fikirler, pazarlar dagabilir.
Ortaya cikmangi misteri istekleri, ihtiyaclari, mgterinin dgrudan istekleri veya
rakip trdnler bu dgusa sebep olabilir (Cooper, 1998: 110, 121).

Asama
1 B
Fikir Olu sturma
Islemi On inceleme

Sekil 3.2. Birinci Kapi :lk Perde (Cooper, 1998)

2. Birinci Kapi : Tlk Perde

ilk perde, proje icin kaynaklari teslim etmek idik karardir. Proje bu noktada

dogar. Eser karar “devam et” ise, proje 6n incelenyaraasina ilerler. Bu nedenle
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birinci giris bir baglangica garet eder. Proje igin titrek bir yi€1siktir (Cooper, 1998:
110)

3. Birinci Asama : Onlinceleme

1. samanin amaci az bir para harcayarak, bazi bilgieplayabilmek
boylece proje, 2samada tekrar derlendirilebilsin. Bu ilk gama hizhdir ve
projenin teknik dgerlendirilmesi ucuza mal olur ve 6n pazar, 6n tekré 6n mali
degerlendirmeleri gibi pazar gorugii dezerlendirmesi 1. gamada yapilir (Cooper,
1998: 132).

Bu 0On incelemede masraflar azdir. sharma, kaynaklarin projeye
yonlendirildigi ilk yer olmasina kain, 1.gamaya gelen proje 1l.kapidan ¢ok fazla
onaylanarak gelmez. Bu yuzden projeye hala bir gsizék s6z konusudur. O
yuzden firmalar, lsamadaki harcanacak zamana ve paraya siki sinirlar
koymuslardir (Cooper, 1998:133).

a) On Pazar Dgerlendirmesi

Bu calsma hizli ve gug bir pazar cahasidir. Amaclanan, yeni Grintn bir

pazar umidi var midir? Sorusuna cevap bulmaktiofeo, 1998: 134).
» Pazar cazipfii ve potansiyeli dgerlendirmek,
» Olasi uruin kabul edilebilirgini lgmek,
» Rakipselsartlari 6lgmek ticari gorursii genel olarak sunabilir.
Gorev, pazar buyukfi, gengligi, boliumleri, miterileri, miterinin ilgisi
hakkinda bilgi sahibi olabilg@in kadar ¢ok kicuk bir butcenden de bulabilmektir.
Kisith zaman ve bultceyle boyle bir pazargedendirmesi ¢ok profesyonelce

degildir. Daha c¢ok eldeki verileri  toplamak, ikincil alnaklar

(yayinlar,toplantilar,dagman firmalar) denetlemek ve sdkaynaklarla gorgmeler
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gibi gorevler yapilir. Pazar derlendirmesi kaynaklari masrafsizdir. shima icin
bazi pazar desrlendirme kaynaklagunlardir (Cooper, 1998: 134-135):

a. Kutaphane: Yeni 0rlin icin, pazar ve rekabet Uzerine makalelieari
dergiler,gazeteler...vasitasiyla arama yapmak icirr Iilgisayar
argtirmasi kullanilabilmektedir. ger sirketin kendi katiphanesi yoksa
blyuk bir halk katiphanesi veya yerel Universiteleg okullarindaki

kutiphaneleri denenmelidir.

b. Anahtar Mugsteriler : 1.sama detayli bir mgieri incelemesi icin erkendir.
Ancak bu erken @amada sinirl sayidaki ilk kullanicilar, glivenileaya
anahtar miteriler ¢cok fazla fayda gtayabilirler. Odak gruplari kurulup
misterilerle ve endustriyel kullanicilarla ggtilerek mgteri ihtiyaclari,
istekleri ve secimleri hizli bir bicimde gtenilebilir. Az sayida
misterilerle ylz ylze gowineler yapilabilir. Masraf olmamasi icin

telefon mulakatlari da yapilabilir.

c. Reklamlar: Ticari kaynaklar ve rakiplerin ilanlari takip edigidir.

Rakiplerin Urtnleri hakkinda ne soyledikleri buluaindir.

d. Kendi Elemanlariniz: Kendi satg ve hizmet elemanlariniz ve

temsilcilerinizle kongun.

e. Danismanlik ve Argtirma Firmalari: Bazi firmalar endustriye yonelik

raporlar sunarlar. Bunlar gz éntinde bulunduruldiah

f. Finans Kuruluglari: Borsacilarin bile bir yardimi olabilir. Yilhk

raporlarin da bir yardimi olur.

g. Devlet Kurumlari(Ajanslari): Devletler binlerce data biriktirirler. Bunlara
ulasmak bir problemdir. Fakat flamadan vazgegmemek gerekir.
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h. Endustri Uzmanlari: Birka¢ gunligiine bir guru veya endustri uzmani
kiralayin. Ucreti yilksek olabilir fakat kazanilailgb sizi haftalarca gten

kurtarabilir.

I.  Editorler: Editorlerin ticari dergileri bilgi pazarinin normhblr kayna|
degildir. Fakat iyi bir editor endustride ne olglunu, nasil gitgini bilir.

j.  Ticari Birlikler: Bazi endustriler mikemmel datagksyan miukemmel

ticari birliklere sahiptir. Bu birliklerle ilegim kurulmalidir.
b) On Teknik Deferlendirme
Amag, on teknik ve drin performansi amagclarinileggrmek, 6n teknik
uygulanabilirlik  calsmalarini  ve kawlasilabilecek teknik riskleri ortaya
koymaktadir. Urtinin teknik acidan glvenilir olabégni sorgulayan sorular

sunlardir (Cooper, 1998: 136-137):

1.Yaklasik olarak trinun ozellikleri ve gereklilikleri netir?(Burada onemli

olansudur ki daha trtin tanimi tam olarak yapiimgimwve kesin dgildir.)

2.Bu ihtiyaglara teknik olarak nasil glar? Gorilen bir ¢ozim var midir?

3.Eger yapilabiliyorsa getirdi avantajlar nelerdir? Ne kadar zaman ve paraya

mal olur?

4.Urtin imal edilebilir mi? Nasil, hangi alet ve amth ve ne kadar tutar?

5.Patent ve diizen konularindan ne haber? (Onemlirakta, patent, diizgunlik

ve imal edebilme ilk etapta gerlendirilenseylerdir.

6.Teknik riskler nelerdir? Ve her biriyle nasil savaz?
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c) On Mali Analiz

Bu asamada beklenen satrakamlari, ne kadar yatirrma gerek duyufaca
konusunda tahminlerde bulunuluyor. Daha cok bu iigk ne kadar yatirim
gerekiyor, yillik gelir ne olacak, paramiz kag stnra bize geri donebilir sorularina
cevap veriliyor (Cooper, 1998: 137).

4. Tkinci Kapi : Ikinci Perde

ikinci kapida proje, ikinci ve bir dereceye kadahalditiz bir goruntilemeye
maruz birakilir. Bu gig, birinci kapinin zorunlu olarak bir tekraridir.dpe birinci
asamada elde edilen bilgsiginda yeniden deerlendirilir. Eger bu noktada karar
“devam et” ise, proje daha ¢ok caba harcanacalshimaya ilerler.ikinci kapida,
mali rapor belirlenir fakat cabuk ve basit bir miaésaplama yapilir (Cooper, 1998:
112).

ikinci Perde
Asama Asama
1 2 —
On Inceleme Detayl inceleme

(is Vakasiinsa Etme)

Sekil 3.3.1kinci Kapi :ikinci Perdg(Cooper, 1998)
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5. Ikinci Asama : Detayliinceleme {s Vakasiinsa Etme)

Seri Urin geltirme calgmalari balamadan 6nceki son ©6n cgahalarin
yapildg! detayll inceleme ki bu ayricg iplaninin yapilandiriimasini da gar.
2.sama olarak adlandiriliyor. Bu etap, on gala gamalarinin en pahali ve zor olan
kismidir. Burada aslinda proje tzerine devam eekiani yoksa proje bitirilecek mi
sorusuna cevap veriliyols plani , 3.kapidaki anahtaridir ki bu da projemimamen
yerinde caktiriimasi ve gelitirilmesinin karar verildii noktadir (Cooper, 1998:
137).

a) Tanimlama : Ne ve kim icin sorularinin cevabidir. Burada Utéanimlanir.
Uriiniin hedefi, ne olaga yararlari, 6zellikleri ve tasarim ihtiyaclarinne oldgu
Uzerine kesin bir protokol ortaya konur. Kesin tténimi, gektirme calsmalarinin
baslangicinda oOnceliklidir ve 6nemlidir. Bu, ginin anahtarlarindan biridir ve
2.amada disiplinli bir hedef ofmasini sglar. 1.gamada tanimlanamagnolan
arin, 2.@amanin sonunda keskin, acik ve tam bir tanima ¢taglidir. Bu tanimin
icinde Urin mukemmefini yakalamak igin gerekli olgutlerin hepsi yer ahair.
Protokol ve Uriin tanimgunlari icermelidir (Cooper, 1998: 138-139) :

* Hedef pazarin tanimi; istekli kullanicilar kimler,

« Urtin konseptinin tanimi ve gayaca yararlar,

« Stratejinin e olagani yonlendirme,

« Uriiniin  6zelliklerini, niteliklerini, gereklerini vecesidinin  bir listesi
yapiimaldir (6nceliklendirilenler: “must have’=kabkle olmasi gerekenler
ve "would like to have”= olsa iyi olurlardir).

b) Gerekce: “Nicin?” sorusunun cevaplari verilir. Bu projeyecim yatirim
yapiyorsunuz? Bu soru,s,i finans, lar ve risk durumunuzu tekrar gdzden

gecirmenize neden olur. Ayrica mali datalarinizdaniglik olma ihtimali

olabilecgginden, mali (finansal) olmayan kriterler g6z onunokelundurulmalidir.
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Rakipsel avantaj, sinerji, pazar c¢ekigiligibi konularda dgintlmelidir (Cooper,
1998: 139).

c) Proje Plani: Nasil ve kim tarafindan sorularinin cevabidir. eé
surecinden Urandn ortaya gia kadar bir planlamadir. Bir zaman cizelgesidir.
Kaynak ihtiyacl- para, insan, araglar- ortaya korir balangi¢ tarihi belirlenir
(Cooper, 1998: 139).

Is Vakas! Karari

Asama Asama
2 3 —
- Gelistirme
Detayli Inceleme

(Is Vakasi insa Etmek)

Sekil 3.4. Uglincii Kapi ks Vakasi Karar(Cooper, 1998).

6. Uclincii Kapi :Is Vakasi Karari

Gelistirme gamasindan onceki son giir. Ciddi bir sekilde ¢caba harcamaya
girmede 0Once projenin sonlandirilabilgce son noktadir.  Uglincli  kapiya
gecildiginde, mali raporlar 6nem kazanir. Uglincii sgirianlami “ ciddi birsekilde
caba harcamaya gitmek ” tilkinci asamadaki her bir aktivite gézden gegirilir ve

Ustlenilen aktiviteler ve pozitif sonuclar kontredilir. Son olarak blUyuk caba
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harcanan rapor Uguncu gieki bir “devam et” kararinin sonucu okglu igin, mali
analizlerin sonucu bu géruntinian énemli bir pa@gCooper, 1998: 114).

7. Uclincti Asama : Gelistirme

2.samada hedef pazar, Urin konsepti ve yonlendirnegaryve Urln
ihtiyaclari belirlendikten sonra 3. kapidan “devati karari ¢ikmgtir. 3.gamada
gelistirme karari uygulanmaya dar. Bu gelsme etabinda iki tane 6nemli problemle

karsilasilir (Cooper, 1998) :

1. Uriin Tanimi Tam Olarak Qou Degildir: Son driin, tam olarak
potansiyel maéterinin istedgi Urin gibi sonuclanamayabilir.
Bunun nedeni de proje takiminin Grdn konseptini ifeaken
yanlis cevrimi olabilir. Teknik olarak problemler dabilir. Sonug

konsept testiyle uygunluk géstermeyebilir.

2. Durum Deismistir: Dunya sabit kalmiyor. Gelirme, aylar, yillar
suren bir slre¢. Bu sure icersinde pazaiigilir, bagka benzer
bir Grine ilgi kayabilir ya da rakipler benzer hirin piyasaya
sokabilir. Bunun gibi di etkenler Grin taniminin ve kararlarinin

gecersiz olmasina sebep olabilir.

Birinci problemle bga c¢ikmanin yolu; son prototipin gercekten steii
ihtiyacini kagiladiginin sglanmasidir. Bu da buttin ggirme gamalarindan mieri
Once drinun barisindan emin olamaz. Bu ylzden projenin suredditlére ve
kontrollere ihtiyaci vardir ki hedef pazar galtusunda yurtdgiinden emin olmak
icin yapilmasi gerekir. Busamanin anahtar sorularindan biri budur. Nasil bitiol

ve dezerlendirme yapilmalidir. Strprizlere yer verilmerdel(Cooper, 1998).

Ikinci problemin ¢ozimi ise; gelirmede hizli davraniimali ve rin
olabildigince cabuk pazara sokulmalidir. Hizli getme sireci, rakipsel avantaj

kazanmakla birlikte dg#sen cevrenin etkilerini de minimize eder. Byamada



77

bakilacak bir konu da getirme gamasinin dongu zamaninin nasil azaltgaca
sorusudur (Cooper, 1998: 203-206).

a) Musteri Girdileri : Gelistirme stresi icerisinde mgteri girdileri ve
donigimlerinin izlenmesi suregelen bir aktivite olmasrekir. Bunun nedeni gou
arin Uzerinde calfilmasinin sglanmasi ve geglimi dogru hedef Uzerine hizh
yapilmak istenmesidir. Uriin ggfirme 6ncesi yapilan pazar sgmamalari ¢oziimlere

neden olmaz, teknik problemler ortaya ¢ikabilir ¢ger, 1998: 206-207).

b) Misteri Isteklerinin Kayma Durumu (Edsel'den Sakinma)Eger Urin
tasarimi miteriye gore yapiliyorsa, bu kontrol de edilmelidvtisterinin secimleri
ve isteklerinin kaymasi gozardi edilmemelidir. Bazgar argtirmalarinin géremedi
teknik bir sorun veya pazar glgikli ginden kaynaklanabilir. Edsel otomobil firmasi
ornek verilebilir. O gunlerde Edsel en dikkatliceazpr argtirmasi yapan
otomobillerden biriydi. Maalesef yillar icinde gtérilerin besenileri desisti ve
ekonomi de. Artik anahtar kararlar sik siksteiilerle kontrol edildi (arabanin stili,
ismi bile). Bu ylzden ek pazar analizlerini yapmiak gerekebilir. Eer pazar
durumlart miterilerin begenileri ve performanslarinin ggikligi sonucu olarak
veya yeni bir rakip Urlnin pazari vurmasl sonucgisdersa, bir devekgu

olmamak gerekir! (Cooper, 1998: 207).

c) Musteri Testleri Tasarlama :Musteri testleri, geim boyunca surekli bir
geri dongumu sglar. Bu tekrarlanan bir testtir. Urigeklini alana kadar yapilmasi
gerekir. Firma icin Urin testleri ve laboratuar ties Grin gelgtirilmesini
tamamlayan aktivitelerdir. Fakat firma ici test,deee kontrollii veya laboratuar
kosullarinda Grandn tam catigini soyleyebilir, kullanici sartlarinda nasil
calisilacazini veya miterinin Urinu kabullenip bilemeyegiehakkinda ¢ok azey
soyleyebilir. Migteri testlerisunlar olabilir (Cooper, 1998: 207-208) :

1.Potansiyel kullanicilari, gglirme sahasina getirip, Grinin ana elemanlarini
gormelerini ve test etmelerini Eayabilirsiniz. Migteri dokunabilir,

bakabilir, deneyebilir. Reaksiyonlarini ve yorunmakaydedebilirsiniz.

2.Musterilerden odak grup kurabilirsiniz.
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3.Eger migteri sayisi az ise, duzenli kullanici panelleri elileyip burada urin

hakkindaki gorgieri alabilirsiniz.

4.Musteri ile ortak ilgkiler kurmak ta diartst ve surekli bir gtéri kitlesine yol
acar. Her iki taraf ta kazanacaksa, daha kesingtanalinabilir.

Musteriyi 3.asamaya kattiktan sonra, sirece ivme katabilirsiBie.bilgisayar
yazilimi gelgtiriimesinin prototiplerini yapabilirsiniz. Fakatubprototipi bir sir gibi
saklamamak gerekir, mgiigriye sunarak geri dosiimi  sglayabilirsiniz. ideal

faaliyet hizli olmak ve oldukca fazla tekrar yaprmak

d) Gelistirme Zamanini Kisaltma : Hedeflerin dgisime sansini en aza
indirebilmek icin geme gamasinin suresini de girmek gerekiyor. Bunun
3.amada yapilmasi gerekiyor. Sureyi kisaltmak icipilyaasi gerekenler (Cooper,
1998: 210);

1. flk seferinde heyeyi dgru yapabilme Projenin her gamasinda nitetin
yerine getirilmesini sama. Zaman kazanmak icin en iyi yol, yeniden

islemeyi geri almaktan kacginarak onu ikinci bir kegpgnaktir.

2. Odevler ve tanim (6n camalar ve tanim)Acik trin tasarimi hedefleri

ve daha az yenidegléeme yapilmali.

3. Yetki verilen ¢ok fonksiyonlu bir takim organizenet Cok fonksiyonlu

takimin vakitli gelgtirmesi gereklidir.

4. Paralel sureclemebDaha uygun bir tasari paralel streclemedir. S{iodc

fonksiyonlu olmahdir.

5. Onceliklendirme ve odaklarKaynaklari dgru olarak dgerli projeler
Uzerine odaklamalg isadece daha iyi olmayacaktir ayni zamanda daha da

hizli olacaktir.
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Gelistirme
Sonrasi
Inceleme
Asama Asama
3 4
Test
Gelistirme Etme&Onaylama

Sekil 3.5. Dordiincii Kapi: Gglirme SonrasincelemgCooper, 1998)

8. Dordiinci Kapi : Gelistirme Sonrasiinceleme

Geligstirmeden sonra inceleme, Uriin ve projenin etiiln devamlilgl ve
gelismesi lzerine bir kontroldir. Ggfirme calsmasi gozden gegirilir ve kontrol
edilir.Yeni ve daha dgru datalara odaklanan dizeltigrbir mali analiz yoluyla bu
giris, ekonomik sorunu yeniden inceler. Bir sonrakaraa icin test etme ve
gecerlilik planlann acilen onanir, ve detayli pdaara ve operasyon planlari
muhtemel gelecelglemler icin gbzden gegirilir (Cooper, 1998: 115).

9. Dorduncu Asama: Test Etme ve Onaylama

3.samada prototip ortaya cikabilecek dizeye gglmi4.agamanin amaci,
batin projenin son ve toplam geceitii saslamaktir: ticari Griin, onun Uretim ve
onu pazarlama. Busamadaki tipik aktiviteler; firma ici Urlin testlemisteri saha
denemeleri, kullanici testleri, pazar testleriopdeneme uretimini igerir (Cooper,
1998: 213).
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a) Musterilerle Test Etme Urlin sadece laboratuar ortamind&itjenisteri
ve yeni kullanicilarca kullanii@inda da dgru calsmalidir. Ayrica méteri
tarafindan da kabul edilebilmelidir. Sonuc olarakjn miteriyi heyecanlandirmali
ve gercekten zevk vermelidir. Miiéri onu sadece kabul edilebilir olarak bulmamali
ayni zamanda onda gercektgn anda aldii trinden daha fazla iyi bulmali.
Kisacasi, miterinin tepkisi yeterli derecede pozitif olmali. Badrinler icin
misterinin il kez Grinl gorebilmesi ve deneyebilmesptptip veya oOrngin
tamamlanmasindan sonra olur. Fakat bu risklidiru @risteriye gostermeden 6nce
drinin tamamen tamamlanmasini beklemestétilerin gelstirme gamasinin bir
parcas! olamayabilege durumlar vardir, ve bundan dolayl asma mgteri
tepkilerini argtirmak icin ilk sanstir (Cooper, 1998: 213-214).

b) Tercih Testleri : 4.asamadaki tercih testlerinde, wgtériler gercek Urinle
karsi kariyadir ve onu deneyebilirler, ona dokunabilirleralHa fazla bilgi
sunulmytur, daha iyi bilgilendirildiklerinden, cevaplariev tepkileri daha iyi
tahminlere neden olacaktiBir tercih testi, Griini daha iyi yapan daha kiggatim
ilerlemeleri icin ipuglari sglar. Tercih testlerinin son amaci Urln igin gt@iinin
neden ve nasil cevaplar vergoe karalgtirir. Bu amag icin mgieri cevaplarinin

banda alinanlari paha bicilmezdir (Cooper, 1998).

Tercihleri test etme tamamlagthda datalarla ne yapilir? Pazar kabull ve
pazar paylgmi datadan tahmin edilebilir miSunlara dikkat edilmelidir (Cooper,
1998: 214-216);

1. UrGnl migteriye satmak icin ikna etmeye gahayin.

2. Musterinin Uriin hakkinda yeterince iyi bilgilendirifinden emin

olun.

3. Musteri tercih testlerinde Ucret hassgsh olgmekte dikkatli olun.

4. "Tercih” ve “satin alma isg@’ni data kaynaklarindan alma.
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5. Urunleri dikkatlice segcmek ici tercih testlerinin orsiclarini

yorumlayin.

c) Saha Denemeleri :Saha denemeleri mgigrilere bir Grinld uzun bir
periyodun uUzerinde kullanmalari icin olanak tarBu testler 6zelikle kompleks
drinlerde kullanilir ki mgteri bu zaman periyodunda Urind kullghdda her
anlamda yorum yapabilsin. Bu testler ayrica lah@abrtaminda veya kisa gtéri
testlerinde ortaya cikmayan problemlerin de orteyanasini sglar. Bu test icin,
potansiyel miteri grubu belirlenir. Uriin bu kilere verilir. O, evde,si yerinde veya
fabrikada kullanmaya devam eder. Genel sorularyartatilir. Argtirma sorulari,
ardnin gacd ve zayifliklari, kullanim kolagl) kullanim siklgl hakkinda ve ilerleme
icin sorular sorulabilir. Siklikla sonuclar bekieadiktir — kapi carpginda duvar
telefonunun kopgadan giaesi durumuna tanik olma. Bu denemelerin daha bjecer
olmasi icin yapilabilecekler (Cooper, 1998. 216218

1. Test alanini dikkatlice se¢cmek gerekir (§tHriler durdst
davranmazsa hep olumlu cevaplar verirlerse Urln anpaz

sunuldgunda birsokla kagilasabilinir).

2. Mausteriyle yazih bir anlama yapiimalidir. Bu anfanada hegeyden
once bunun bir Grdn testi olgu belirtimelidir. Daha sonra
zamanlama, test slresi, test durumlari hakkinda degder ve kim

tarafindan ve nasil ne dl¢ulecek gosterilmeli.

3. Testler sabah 2'ye adar bile yapiliyorsa orada .olanlasmaya

Onceden sizin orada hazir bulungoaz yazilmal.

4. Test sonuclar Uzerine gt@riye verilen radyo yayinlarina son ver, ve

en 6nemlisi, bu sonuclar Gzerindeki yorumdur.

d) Musteri Testleri : Kullanici testleri ve iletimleri hem geltirme boyunca
hem de prototip veya org@ hazir olmasinda sonra, sik sik UrinUgab&! icin

tehlike sglar. Calsmalar gosteriyor ki bu msieri test @amasi, dnemli bigekilde
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drtnun baarisiyla ilgkilidir. Bu musteri testlerinin amaci genelliklesa@gidakilerin
bazilarini veya tamamini igerir (Cooper, 1998: 218)

 Gergek kullanim kgullarinda Grinin iyi caip calsmadgini

kararlatiriimasi;

« Urtnun miteri icin kabul edilebilir olup olmagini dlgtilmesi;

* Mdusterinin ilgi, haslanma, 6ncelik, ve satin alma igteseviyesinin

Olculmesi;

« Ucret hassasiyetinin olcilmesi- oncelik ve gatelicret tarafindan
nasil etkilendiini ve;

» Bu faydalari, nitelikleri ve mierilerin en ¢ok cevaplagh Grinun

ozelliklerini kararlgtirma.

e) Son Denemeler Bu ana kadar, turtun ngigriler tarafindan test edilgtir.
Bunlar yapilirken pazar plani da yapiimaktadir. Starak Grunu ticari kgullar
altinda test etmemiz gerekitk sefer icin pazarlama elemanlarinin bitin gamni-
ardn, Ucret, reklam verme, promosyon, safiicii, vb. - toparlamalisin ve onlarin
birlesen etkilerini test etmelisin. Ayni zamanda, bir elere ve pilot Uretim talebi
icinde sinirli kalitede bir Grin Uretmelisin. Buigh amaci, strateji ve programlar
zihninde canlandir@in gibi umd@gun satglar ve kari ortaya cikaracak mi
ctkarmayacak mi karagarmaktir. Eger yanit yoksa, stratejiyi destirmekler projeyi
oldurmek arasinda bir segim yapabilirsin. Hala gEmmek icin ¢ok gec dédir.
Stratejiyi bglatmay! test etmek icin iki tane olasi yol vardkisi de deneyseldir. Her
ikisi de tamamen bir felaketle gatmaktan daha ucuz ve daha az risklidir. Her ikisi
de mantikli olarak sonraki sglir ve Pazar payaminin iyi tahmincileridir. ilk
metot, 6n pazar testlir. Ikincisi ise, birtest pazariveya deneme sakaridir. Daha
pahali olmasina ganen, farkl trtn tipleri icin daha genuygulanabilirlgi vardir
(Cooper, 1998: 218-219).
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1. On Pazar TestiYeni bir tiketici triiniinden pazar pagia ve saglari
tahmin etme icin nispeten pahali olmayan surpnizdkilde yararl bir metotturBir
Oon pazar cajmasinda potansiyel ngiggriler, bir test etme binasina getirilir ve orada
yeni Urlin veya bir fikir ifadesi icin reklam yapreaynaruz birakilirlar. Tuketicilere
taklit bir mgzaza vasitasiyla alveris yapma gibi gérinen geziyi sturdirmeleri igin
firsat verilir. Onlara kuponlar ve krediler verile bazi dGrtnleri segmeleri istenir.
Tamam, yeni cat, diger tipik magaza Uurunlerinin bir d#sikligi ile birlikte
magazada goOsteriimez. ger bir tiketici test altindaki gmli secerse, drlni
kullandiktan sonra onunla birka¢ hafta sonra r@aorapilir. Bir 6n Pazar ¢camasi
onemli bilgiler verir.ilk olarak, als veris yapma gibi gériinen gezi reklam vermenin
ve satjlarin meydana gelmesinde ambalajin etkililin bir 6lgcisuni sgar. ikinci
olarak, Urinu kullanma, klanma ve satin alma igietizerine bilgi elde edilir. Son

olarak, bu teknikler deerli parcalara ayirma datasi uretir (Cooper, 1298-220).

2. Test Pazarlari:Bir test pazari esasen bir denemedir. Bir her hairg
deneme olarakbagimhlar, davranglar ve bir kontrol grubu vardir. Misterilerin
kiguk bir tipik orngi segcilir- Onlar bagimlilardir. Onlar, yeni Grinune ve pazar
planin butin elementlerini iceren planisladmay! tamamlamaya maruz birakilirlar.
Bu davranstir. Kontrol grubuise test pazarina maruz birakilmayan tim insamlardi
Genellikle bir test pazari ¢camasini yonetme icin iki neden vardir. En genel amag
yeni urinun beklenen sgarini kararlatirmak (veya onaylamak)tir. Gelecek
satslarinin givenilir bir tahmini, 5.Gigte son Devam Et/Oldir(Go/Kill) karari igin
kritiktir. Eger test pazari dilk sats performansi gosterirse, proje éldurulebilir, veya
belki Grinin bglatma plani veya gerekli revizyonu icin daha erk®n asamada
yeniden §lenebilir. ikinci amag, hangisinin daha iyi sonuglar veggeiegérmek icin
iki farkli davrangl test ederek iki (veya daha fazla) alternatifsldiana plani
degerlendirilir. Test pazarlamasinin bu tipi daha aggindir. Acikca daha pahalidir
(Cooper, 1998: 220-221).

10. Bainci Kapi : Ticarile stirme Oncesils Analizi
Bu son kapi, tam ticarjérme yani pazara Btma ve tam Uretim veya

islemelere bglama kapisini acar. Projenin hala ortadan kalditrfeesinde bu son

noktadir. Bu kapi, test etme ve onaylamganaasi ve onlarin sonugclarindaki
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aktivitelerin nitelgine odaklanirislemler ve pazarlama planlari gozden gegirilir ve

besinci asamadaki uygulama igin onanir (Cooper, 1998).

_Ticarilestirme
Oncesils Analizi

Asama Asama
N 4 5
Tam
Test Etme&Onaylama Uretim&Pazara
Girme

Sekil 3.6. Bginci Kapi : Geltirme Oncesis Analizi (Cooper, 1998)

11. Bginci Asama : Tam Uretim ve Pazara Girme

Son gama hem pazara girme plani hem de Uretim ve opargggnini icerir.
Uygun kaynaklar ve tabii ki engelstel eden her hangi tahmin edilemeyen olaylar
tarafindan eylemin ve gerisinin iyi tasarlagroir plani verilir. Bu, yeni tGrin igin ve

diger yeni trtnlerin bgarisi icin net yola ¢ikma olmalidir (Cooper, 19987).

12. Uygulama Sonrasinceleme

Ticarilestirmede izlenen bazi noktalarda (siklikla 6-18 ani Grtn projeleri
sona erdiriimek zorundadir. Takimgialir, ve trdn, firmanin trdn c¢izgisindeki bir
“devaml Grdn” olur. Bu, proje ve urtntn perforrsamaki yeniden gézden gecirme

noktasidir. Gelirler, fiyatlar, karlar, giderler \@manlama Uzerine en son datalar
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performans Ol¢usu icin gosterimler kdastirilir. Son olarak, denetimden sonra
bitirilir. Bu gbzden gecirme, projenin sonuryaret eder (Cooper, 1998: 117-118).

3.2. Yeni Urtin Gelstirme Sureci

Yeni Uriin gektirme sdreci, yeni bir triin ggtirme metodolojisidir. Yeni Grin
fikrinin olusmasindan yeni UrinU atmaya kadar olan gereklisamalarl ve

aktiviteleri gosterir (Barczak, 1994).

Firmalar, varlklarini sdrdurebilmek icin, kiresphzarda rekabet etme
yetengine sahip olmalidirlar. Teknolojik yenilikleri, lkimleriyle birlestirerek
drine dongtiren ve ekonomik kazang @ayan kurulglar, rekabette 6nemli
avantajlar elde ederler. Bu nedenledir ki Urln stjefne konusunda ydratilen

calismalar firmalarin giindeminde énemli bir yer tutaiti¢gi-2003).

Yeni drtin gelgtirme sirketler icin zor ve etkili aktivitelerdir. Clnkeyi bir
ariin gelgtirerek ve pazarlara gaaraksirket, yeni pazarlar agmanin ve ghgrileri
etkilemenin faydalarinin yanirsa o6rgutsel yef@nie gensletecek ve son drinin

kalitesi Uzerine etkilere sahip olacaktir (Zhang98).

Bir Grandn veya urunler toplugunun Uretilmesi ve satiimasglatmelerin
varliginin temel nedenididsletmeler, amaglarina urettikleri Urtinlerinsaali olmasi
halinde ulaabilirler. Isletmelerin orgitsel yapilari ve nitelikleri, blyukl ve
sayginliklari 6nemli dlctde Urettikleri Urinler aindan belirlenir. GUnimuazin sert
ve acimasiz rekabet ortami icindgeimelerin varoly mucadelesi bluyuk dlcide
drtnler Uzerinde sudrdurtlmektedir. Gatis Ulkelerde bazi modern endustri
dallarindaki gletmelerin yeni Uriin gafiirme calgmalarina mevcut Urdnlerinin
Uretiminden daha fazla 6nem verdikleri gorilebilteelkr (Barutcugil, 1988:
41).Schmidt (1995) yeni urin gglrme sdrecini, pazara tanitilmasi gereken bir
arinun fikir olwturma gleminden Grind bgatmaya kadar gecen bir faaliyetler

toplulugu olarak aciklar.
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Uretilen Griindin iyi, miterilerin kendilerine sunulan uriin yada hizmetten
memnun olunmalar yeterli digdir. Zira rakipler, Grinun daha iyisini yapmakiri¢
calistlyor olacaklardir. Daha iyinin, daha ucuz yada ddhkli Grinin pazara
sunulmasi her an olasidir. Bu olggilda g6z 6nunde tutarak Grind getmek,
farkhlastirmak, yenilemek ve hatta g bir tGrine donditirmek akilci bir dglince
olacaktir. Uriinii gedtirmek; Urinin fiziki yapisini buglnki gorigiinden ve
islevinden farkli hale getirmek, maliyetini azaltmdaalitesini yikseltmek demektir.

Uriniin kendisini yada stireclerini ggiimek demektir (Filiz, 2003).

Uriin gelitirme, yeni Grunlerin gedtirilmesi ve eski drtinlerin izerinde
onemli ve buydk d#sikliklerin yapiimasi ile g@rasan bir muhendislik
fonksiyonudur. Bir firma icin yeni olan trtnler makadar Gretim programinin ana
programlarinda hi¢c yer almagnidrinlerdir (Karayalgin, 1974: 255). Butin bu
tanimlar yeni bir Griin gefiirme surecinde, bir Grinun fikir aymasindan Grind
baslatmaya kadar bazsamalar ve aktivitelerin oldiunun altini ¢cizmektedir (Smith,
1999).

Yeni urin geltirme sirecinin modellenmesinde farkh yaktalar s6z
konusudur. Genel hatlari ile benzer olmakla bidiku modeller faaliyet adetleri ve

faaliyet tanimlari itibari ile farklilik gésterelkektedir (Payzin ve ark., 1998).

Gergektende yeni bir Griin gglrmek miteriler Gzerinde 6zel bir etki yapar
ancak zordur, risklidir ve pahalidir (Samli ve Wehb2000). Ancaksletmelerin
varlklarini koruyabilmeleri, caima dizenlerinde ve Bl olarak karliliklarinda
surekliligi sgslayabilmeleri ve mevcut kaynaklarini etkinlikle karlabilmeleri
acisindan Uranler Gzerinde gtrema-gelstirme calsmalari yapmalari ve yenilikler

gerceklgtirmeleri zorunlu bulunmaktadir (Barutcugil, 1988:).

Yeni bir drindn geltiriimesi, ancak dgru zamanda, dgu bir Grin olarak
tasarlanip mgierilere ulatiriimasi ile sonuclanmakta ve kullanicilari firnaay
kazandirmaktadir. Bu nedenle Urin veya Urin gruatiskin yaratilan senaryolar,
stratejiler, roller ve der cevre keullari birlestiginde, sonu¢ tasarima gtaak
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mimkun olmaktadir. Tum bu rollerin giaminda da, trtne gkin stratejiler blyuk
onem taimaktadir. Bu stratejiler dwultusunda ydrttulmekte olan bir Grin
gelistirme projesi, daha onceden ele aligme incelenmi bazi 6nemli kriterlerin
sorgulanmasi, analiz edilmesi, yenidergettendiriimesi ve hedeflerin belirlenmesi

ile gelistirilebilir (Ersayin, 2004). Orngn:

+ Uriin ile, pazarin hangi kesimi hedefleniyor?
« Urtnun trtin yelpazesi icindeki gorevleri,

* Mdusteri gozuyle, ulgilmasi amaclanan pazar icindeki lider Grin

tanimi nedir?
* Rekabetci pazar kallari icerisinde, dne gegmenin yontemleri,
* Musteri istekleri hangi 6lctide katanabiliyor?

« Urtnun 6mru, yerine yenisinin konulabilme siiresi.

Yeni bir Griine ait fikirler, Uretim organizasyonuniginden veya gindan
olmak tzere bircok kaynaklardan gelebilir. Rakinfanin yeni bir Griin geliirmesi
halinde ise, firmaya patent haklarina tecaviz etoelysekilde mukabil bir Gri
cikarir veya rakibinden patent satin alarak ayaniirkendisi de imal eder. Bu ikinci
durumda gayet tabiidir ki Grin ggirme faaliyeti mevcut daldir. Sirket birinci
yolu sectgi taktirde yeni bir Griin gedtirme isi, trin mihendisfiinin Grin gelgtirme
kismina verilir (Karayalgin, 1974: 255). Devamlligeaek icin yaratma ve orijinal
yeni urln geltirme agagidaki sebeplerden dolay! zorunludur (Takayama et al
2002):

a. Devamli ekonomik buyume, devaml orijinal yeni Grglistirmeler igin

var olan Ar-Ge temel yetepmin surekliligi bakimindan zorunludur.

b. Yeni teknolojiler ve teknolojik yenilikle Ar-Ge alkitelerini hizli pazar

degisikliklerine uyarlamak igin, yaratici yeni triin ggirmeler siuiresince
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temel yetengin Onemi ciddi birsekilde yaraticilg ortadan kaldirma
bakimindan bir neden oldu.

c. Yaraticihk, butin endustriler icin orijinal yeniriin gelstirme siresi
boyunca 6nemlidir. Baril bir sirket olarak bir firmanin devamigi igin,
art arda gelen yeni trin ggirme gereklidir.

3.2.1. Yeni Urtnin Yasam Donemi-Uriin Hayat Egrisi

Bir isletmenin Uretiii ve satga sundgu belirli bir Grinin canli bir
varlkta old@gu gibi, bir dgusu, kacinilmaz bir yokoku ve bu iki u¢ arasinda
gecen bir ygam donemi bulunmaktadir. Bu ggan dénemi, Urtndn pazara ilk
ticari sunumu ile bgayan ve uretimin durdurulmasina kadar birbirindarkl
bes asamadan gecerek devam eden bir evrimdir. Bu dondmpsadil sire,
arinin nitelgine, yoneticilerin yeteneklerine ve sdal faktorlerin durumuna
bagli olarak uzun veya kisa olabilir. Bir triininsgan donemi ve bunu ajturan
tanitma, blyume, olgunluk ve gerileme evrelesekil 3.7. Uzerinde
gosterilmekedir (Barutcugil, 1988: 42). Kisaca utisyat donemi, bir Grandn
hacim ve saglarini dizenlemek icin ¢izilen bir zaman haritai gonuclanan S-
bicimli bir egri, Grin ygam evresinin pazarda ne kadar var giawa
kararlgtirmaya yardim eder (Nijssen ve Lieshoud, 1994).

Saty
hacmi

1#]:1!110::15[1
varhg i slir

hat P e 1S ditrebilmesi
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marii e ~w  |igin gerekli
/,"\&\\___ ¢k yeni firin
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TANITMA BUOYUME OLGUNLUK DOYGUNLUK GERILEME o

Sekil: 3.7. Uriiniin Ygam Seyri ve Evreleri (Barutcugil, 1988)
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Tanitma YeyaGiris) Donemj Urin piyasaya yeni cikarilgtir ve henlz tam
bir kabul gormemtir. Urin heniiz talep tarafindan deneme devresinde
bulunmaktadir (Maftaglu, 1999: 600). Pazara girhazirliklarinin tamamlanmasi ve
Uriinuin sata sunulmasiyla g&ar. Baslangicta talep diiktiir. Uriin bilinmemekte ve
yaymalariyla alicilarin sayisi yiikselilk tiiketicilerin tatmini ve sagiartirci cabalar,
tekrarlanan alimlara ve sgarin yggunlasmasina yol acacak ve bu “kajkidénemi
tamamlanacaktir (Barutcugil, 1988: 42). Yeni UrUrigarili sekilde ortaya ¢ikmasi
icin, gerekli bir pazar ¢caimasi, iyi hedeflenngisaty yaklasimi ve say sonrasi iyi
hizmeti olmasi da gerekir (Cooper, 1998).

Blyume ¥eya Geliime) Donemi Urin girg doéneminde kendisini kabul
ettirmistir. Bagka bir ifadeyle, biyime donemine sadecesg#inavini bgariyla
vermis olan Urlinler gecgebilir. Bu sinavdashasiz olan Urlnler, henlz buyime
donemine gecmeden piyasadan kaybolacaktir (Mylitij01999: 600). Uriniin
kullaniminin geniledigi ve satglarin arttgl bir dénemdir. Karlarin artmasi, rakip
isletmelerin benzer Urlnlerle pazara girmesine yd@caktir. Bir taraftan Uretim
maliyetlerinin ve fiyatin dglrilmesi ve dier taraftan da pazara yeni giren
isletmelerin say arttirici  cabalari, Grandn talebinin artmasini dsiiecektir
(Barutcugil, 1988: 42). Talep anin hizi azaldik¢asietmeler arasi rekabet artmaya,
kendisini kabul ettiremeyersletmeler piyasadan cekilmeye sker. Bu ddonemde
isletme kari da sagigeliri ile birlikte artar (Maftiglu, 1999: 600).

Olgunluk {eya Durgunluk) Doneminde normal kgullar altinda drtndn
satslar en Ust dizeydedidsletme, tim cabasini bu donemi olakiidce uzun
tutmaya yoneltecektir. Ancak, bir taraftan Grininine kullanmayanlarin sayisinin
giderek azalmasi ve gbr taraftan yeni rakiglletmelerin ve daha tsttn nitelikli rakip
drnlerin pazara girmeleri, sathizinin yavglamasina ve giderek durmasina yol
acacaktir (Barutcugil, 1988: 42). Talep dartdurmaktadir. Bu nedenlalétmeler
arasinda mevcut talepten daha buyidk bir pay alafilmeya sagi gelirlerini
koruyabilmek i¢in ygun bir rekabet bgamstir. Fiyat indirimi ve reklam
faaliyetleriyle kletmeler birbirlerinden miferi cekmeye cairlar. Artan sat
masraflari sonuculietmelerin kari azalmaya far. Bu olumsuz gejme sonucunda

bazi sletmeler piyasayi terk etmek zorunda kalabilirRigasada kalargletme sayisi
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azaldikca, dletmeler arasi rekabet yerini agii@aya birakabilir. Piyasada kalan
isletmeler kendi aralarinda agéaak piyasayr bokime yoluna gidebilirler.
Durgunluk devresi uzadikca ve piyasada kaldetrne sayisi azaldik¢a bu ikinci
durumun gerceklkgne ihtimali artar. Piyasada tek bgtatmenin kalmasi halinde ise,
rekabet durumu tanim icabi ortadan kalkar. Piyagalti (monopolist) bir nitelik
kazanir (Muftiglu, 1999: 601).

Gerileme yeyaDusts) Donemindase, Urtne ikkin toplam arz toplam talebi
asmaktadir. Bu durumun ortaya ¢ikmasiylasidgiidonemine girilir. Toplam arz ile
toplam talep arasindaki fark arttik¢asdgihizlanir. Toplam talebin tamamen ortadan
kalkmasi durumunda ise, Urin hayagrignin sonuna gelinmi olur. Bir¢ok
durumlarda, ¢ok diiik talep seviyelerinde de olsa, Uriin hayatse pozitif dezerler
almaya devam eder. Bir Urinunsdg doneminde, genellikle yeni bir Grin eski bir
artnun yerini alir (siyah beyaz televizyonun yemankli televizyonun almasi gibi).
Bu gibi durumlardasietmeler toplam sagigelirlerinde ortaya cikabilecek gerilemeyi
onlemek icin, yeni Urdnleri zamaninda Uretim proglaaina almak zorundadir
(Muftuoglu, 1999: 601). Yeni rakip drtnlerin tuketicilergdzinde daha Ustin gk
tasimas! nedeniyle eski urinin talebi hizlasméktedir. isletmenin bu Grinin
dretimini tumuyle durdurmasi veya coksdilt bir dizeye indirmesi ve bu arada daha
Ustiin bir yaam ve kar olana salayabilecek yeni bir Griini pazarda tanitmasi ve

gelistirmesi gerekmektedir (Barutcugil, 1988: 42).

Ayrica Uriin hayat gisinde yukaridakilere ek olarakrastirma ve Gektirme
Donemi(veyaHazirlik Donem) de bulunmaktadir. Bu dénemi kapsayan Urin hayat
egrisi sekil 3.8.’de gosterilmektedir. Bu donem Urin piyasasurilinceye kadar
gecen devreyi kapsar. Atama ve geltirme faaliyetine gerek duyulmayan
drtinlerde bu devre gér. Bu gibi durumlarda trin hayagresi sekil 3.7.'de oldgu
gibi orijinden balar. Uriin hayat grisinin sekli, tek tek donemlerinin uzuniu ve
baskaca 0Ozellikleri Grinden 0Urine buydk farlihklar sgérir. Bu konuda bir
genellemeye gidilemez. Hatta ayni uUrlnsigme iliskin olarak bile pazarin
Ozelliklerine, mekana ve zamana gha olarak de&isiklikler ortay cikabilir.
(Mafttoglu, 1999: 600, 602).
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Sekil: 3.8. Uriin Hayat Brisi (Muftiioglu, 1999)

Isletmelerin toplam sagi gelirlerini ve toplam Kkarlarini sirekli olarak
arttirarak pazardaki bkarilarini ve guclerini koruyabilmeleri amaciyla yemtnler
gelistirmeleri gerekmektedir. Ancak, her yeni Urinigetmeye anlaml gelirler
getirebilmesi icin yapilmasi gereken girana-gelstirme calsmalarinin bglangicta
onemli maliyetlere yol agmasi kacinilmazdir. Okédligelistirme, pilot tesis igasi
ve Uretimin balatilmasi 6nemli maliyetler gerektirecektir. Bunlatizleyen
asamalarda yeni Urin getiri §amaya bglayacak ve daha sonra da karlilik giderek
ylkselecektir. Yiksek karlilik dénemini bir azakearlilik dénemi izleyecektir. Uriin
gelistirme ve tesisi iga a@amalarinin kisa slUrede tamamlanmasi ve Kkarlilk
doneminin olabildiince uzun kilinabilmesi sletmenin temel bir amacidir
(Barutcugil, 1988: 42-43). Rekabetin baskidetmeleri, pazara daha hizli, daha
disuk fiyatl ve kalite seviyesi yiksek yeni Urlnigetirmeye zorlar (Lockwood,
1995).

Isletmenin sat hasilatinda istikrar giyabilmesi icin, hangi triin gidleriyle
hangi tarihlerde piyasaya girmesi, hatta yeni @tinl argtirma ve gektirme
faaliyetlerine ne zaman fdanmasi gerek#i konularinda isabetli kararlar alinmasi
gerekir (Muftaglu, 1999: 602). Yeni urin gstirme zordur, risklidir ve pahalidir
ancaksu da bir gercektir ki mgieriler Gzerinde 6zel bir etki yapar (Samli ve Wehb
2000).
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Isletmeler, bazi durumlarda oldukca uzun dénemlerubsiirebilecek ve
onemli maliyetler gerektirecek Ar-Ge gahalarina daha sonraki donemlerde elde
etmeyi bekledikleri 6nemli getiriler icin katlararl Bu calgmalarda temel amag,
isletmenin uzun dénemde satgelirlerini ve karlarini en st dizeye c¢ikarmaktir
Gunumuzde,sietmelerin Ar-Ge ve yenilik calmalarina biytuk énem vermelerinin
temel nedenleri dort khk altinda toplanabilir (Barutgugil, 1988: 43-44):

1. Pazarla ilgili nedenler: Bunlar, pazarda 6nde gelen bir durum
sglamak ve bunu korumak, rakigletmelerin teknik ilerlemelerine
karsi koyabilmek, beklenen veya beklenmeyen urugigldiklerine
karsi bir givence sdamak ve pazarda bir bilginin tek uygulayicisi

olmaktir.

2. Orgiitsel nedenler:Endustride yenilikgi olarak isim yapmak ve bunu
surdirmek, aralarinda secim yapabilecek alternatiinlere sahip
olmak, karlilikta yikselme umudunu vermek, orgiitterali yiksek
tutmak ve daha cok yeniin yapilac&: bir 6rgutsel ortam yaratmak,
Ar-Ge calgmalarinin 6rgutsel nedenleri arasinda sayilabilir.

3. Sosyal nedenler: Bunlar, dgisiklik bekleyen tiketicileri tatmin
etmek, kamu organlari kasinda gletmenin toplumsal yararlgini
kanitlamak ve buyuksletmeler hakkindalpheleri olan kamuoyunda

olumlu bir izlenim birakmaktir.

4. 1Is gorenlerle ilgili nedenler: Yetenekli ve istekli ardirmacilari
isletmeye c¢ekebilmek ve bunlarin kalmasinilagabilmek, 6rgutteki
tum is gOrenlere ¢agma zevki ve anlami kazandirmak ve sorunlarin
cbzimuine katilmalarini gmyarak § gorenlerin gudulerini ve
orgutsel cabalarini arttirmaksletmelerde Ar-Ge calmalarinin §

gorenlerle ilgili nedenleridir.

Bu dort ana bgik altinda toplanan nedenlerinschda sletmelere icinde

bulunulan teknolojik yaplya ve sorunlara veisel durumlara bgi olarak daha
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baska nedenler de sayilabilir. Ancak, bunlarggolukla 6zel nitelik tairlar ve
genellgtirilemezler (Batutcugil, 1988).

3.2.2. Yeni Urlin Gelitirme Surecinde “Once Uriin Gelir’ Stratejisi

Urlinli 6n planda tutan bir firma g@ainin koklerinin sglam bir organizasyon
ile mukemmel Uriinler Gretmekten geati bilir. Urlin gelistirme sirecini miteri
memnuniyeti, operasyonel verimlilik ve firmanin leddrinin kesgtigi yere
yerlestirir.  Tim is sdreclerini kapsayan sistemler icin kurumsal sgeini
tamamlamada gerekli ¢cerceveyi glurur. Gelgtirdigi Grtinlerinde dgisiklikleri kisa
surede yapabilen, mgigrilerden gelen 6zel sipaleri cok hizli cevap verebilen

parametrik yapida tasarim sureci takip eder (F2@93).

Uriin gelistirme sireclerinin  tamamini (parga tasarimi, montjaliz,
optimizasyon vb.) kendi binyesinde barindirir. Boeglerde her adimda geiklik
yapabilir ve bu dgisiklik diger siireclere yansir. Hatasiz tasarima odaklanetirr
surecinde surprizlerle kalasmayacgini, zaman ve para kayiplari sgenayacgini
bilir. Optimizasyona odaklanir, rekabet edebilirkagliligl artiracak ¢oztmler Uretir
(Filiz, 2003). Yeni Urtin gedtirme politikasi firmanin genel stratejisinde yedigl
takdirde baari sansi yilksek olmaktadir (Grden, 1986). Once Uriiatejtsinin
altinda uc¢ temel fikir yatmaktadir (Filiz, 2003) :

1. Tasarlamak,
2. Musteriler, is ortaklari ve tedarikciler ile etkigemli is birligi yapmak

3. Muhendislik datalari yonetimi.

Her Grin bir méteri icin yapildgindan migterinin gorigu trin geltirmenin
ana noktasini t&il eder ve miéteri ile sirekli iletsim icinde olmayi gerektirir.
Musteri arasindaki her turli algilama, fiziksel wevsel iliski sonucu endustriyel
tasarim icin veri gdanir. Endustriyel tasarim, kullanici ve Ureticinkarilikli
yararini gozeterek; trunlerin fayda weevini, gérinimuni optimize edecegkilde
yeni drun fikirleri yaratmaya ve gelirmeye yonelik profesyonel etkinliktir (Filiz,
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2003). Uriin gelitirme zordur, risklidir ve pahalidir ancak da bir gercektir ki
misteriler Uzerinde Ozel bir etki yapar (Samli ve Wiel900).

3.2.3. Yeni Urlin Gelitirme Projelerinde Organizasyon ve Proje

YoOnetimi

Yeni Urdn gektirme projelerinde uygulanmakta olan bazi orgaryaagurleri
vardir. KOH'lerde en ¢ok uygulanan proje organizasyon bicimifiinksiyonel
organizasyon (buyuk yenilik projelerinde %34; kigukestirme projelerinde %36)
oldugu saptannstir. Buyuk firmalarin en ¢ok uyguladiklari projegitlenme turt ise
matris organizasyondur (buydk yenilik projelerind®51; kucuk iyilgtirme
projelerinde %48) (Andersen et al., 1996). Yeni nirgelstirme projelerinde

uygulanmakta olan proje turlesunlardir (Payzin ve ark., 1998) :

» Fonksiyonel OrganizasyonKisiler faaliyet alanlari ve uzmanlik alanlari
bakimindan ayri fonksiyonel birimler altinda orgiirler. YUG
projesinde her fonksiyonel birim kendinesdii gorevi dier birimlerden
ayri olarak yapar; takim halinde gaha yoktur. Bu organizasyon tipinin

Ozellikleri s6yle ifade edilir (Payzin ve ark., 1998):
a.Bu organizasyon tipinde ¢ok fonksiyonlu takim galasi yoktur.

b. Her departman gelirme hakkinda kendi c¢amasini yapar. Bu
nedenle sirket vasitasiyla bilginin yaratiimasi, paytaa bu

organizasyon tipinde imkansizdir.

c. Her departman der departmanlari rakip olarak gorur.

d. Departmanlar icim 6énemli olagey sirketin bir bitin olarak barili
olmasi dgil kendi departmanlarinin karisidir.

e.Departmanlarin amacistiyapmaktir”, “isi daha iyi yapmak” dgildir.
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* Proje Organizasyonu: Projeyi yurutecek insan kaynaklarinin tamami bir
proje yoneticisine kgl olarak proje takiminda yer alir. Takim Uyeleri
dogrudan bir proje mudurtine gladirlar ve butin gler bu madudrden
alinir. Sirket proje takimina odaklanan bir yapi kurar. Bgamizasyon
tipinde, sirkette Ust dizey muadarin kontroli konusunda zdaluk

guclukler yganabilir (Payzin ve ark., 1998).

« Matris Organizasyon: Ilk iki organizasyon tirtniin bir karmi olan bu
orgutlenme biciminde, proje takiminda yer alarsiléi hem proje
yoneticisine, hem de kendi fonksiyonel birim anririe rapor ederler
(Payzin ve ark., 1998). Andersen ve arkéta bu organizasyon tipinin
Ozelliklerini soyle siralarlar (Andersen et al., 1996p) Karar verme ve
sorumluluk icin daha iyi yapiyr gkar ; (b) Departmanlar arasindaki
haberleme a&larini kisaltir boylece daha iyi ilgeim sglar ; (c) Sirket
insanlarin Uzerinde caabilecei ve problemleri diuzeltebilecek daha
esnek bir yapiya sahiptir(¢) Bu organizasyon tipiyle kaynaklarin daha

iyi kullanimi sglanabilir.

Proje yonetiminin temel unsurlarini; proje yonisiicproje ekibi ve uygulanan
prosedurler olarak tanimlayabiliriz. Bu konulardagpyan uluslararasi cainalar iki

hususu birer en iyi uygulama olarak one ¢ikarmaki@duge et al., 1996):

« Proje personeli Uzerinde disiplin uygulamasi yatlds sahip bir proje

yoneticisinin mevcudiyeti.

+ Proje ekibinin ¢cok fonksiyonlu bir takim olarak gturulmasi.

3.2.4.Yeni Uriin Surecindeki Anahtar Aktiviteler

Artan rekabet ortaminda giderek dnem kazanan stisgldstirme, miteri
tatminini, miterilerin aradiklarindan daha iyisini bulabilmelagin, kurulular

surekli daha iyiyi Uretmeye zorlamaktadir. Bu ndderiim Uretim sdreclerinin
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sistematik bir yaklgmla ve c¢eitli organizasyonel birimleri kapsayacakkilde ele

alinmasini, iyilgtiriimesini, performanslarinin daha iyi seviyeleggartiimasini

gerektirmektedir (Filiz, 2003). Yeni Grin slUrecindazi anahtar aktiviteler vardir.

Bunlar tablo 3.1.’de verilngtir ;

Tablo 3.1. Yeni Uriin Siirecindeki 13 Anahtar AkeCooper, 1998: 29).

Initial Screening:
(ilk Goriintuleme=Ilk Perde)

Projeyle ilgili ilk ilerleme karari verilngtir.
Kaynaklarin tam olarak ne istgdibnemlidir (insan,

para).

Preliminary Market Assesment:

(On Pazar Daserlendirmesi)

“Hizli ve kirli” pazar aragtirmasidir. Pazardan elde
edilebilecek mumkin firsatlar ve rakiplerin
durumlarinin 6n analizi yapilir. Cok bilimsel

desildir. Daha dnceki i¢ kaynaklardan yararlanilir]

Preliminary Technical
Assesment:

(On Teknik Degerlendirmesi)

“Urtin gelistirilebilir mi?”, “Yapim asamasina
getirilebilir mi?” diye sorulara odaklanilir.

Tartismalar, eldeki kaynaklar ve literatlr gahasi

yapilir.

Detailed Market Study:
(Detayl Pazar Calsmasi)

Pazar argtirmasidir. Miteri ihtiyaclari ve istekleri
Uzerine cakilr, testlerin icergi, rakiplerin

analizleri, miterilerle gérgmeler yapilir.

Predevolopment Business and
Financial Analysis:
(1sin On Gelisimi ve Malli

Analizi)

Karar artik tamamiyla galine programina aliniyor
Ornegsin, mali analiz, risk analizi, kaliteli bigi
analizi pazarin cekicigine bakiliyor, rakiplere olan

avantajina vs. bakilyor.

Product Development:
(Uriin Gelisimi)

Fiziksel Grandn gercek gelini

In-house Product Tests:
(Kendi iginde Uriin Testleri
Yapilmasi)

Alfa (a) testleri yapilir. Urtin kontrollii olarak ya
iceride kendi igerisinde test edilir yada laboratua

ortaminda

Customer Product Tests:

(Musteri Urlin Testleri)

Musteri ile, Urlin test edilir, saha ¢ahalari,f3 testi
yada tercih testleri yapilir. Uriin gtérilere verilir
ve normal hayatlarinda trtnlerin denemelerini

yaparlar.
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Trial Sell: Belli bir bolge ve belli bir mgteri kitlesi icin
(Deneme Sati) deneme sagliari yapilir.

Trial Production: Sinirl deneme veya bir n tretime gegilir ve
(Test, Deneme Uretimi) uretim olanaklarinin bu tretimi gayip

salamadgina bakilir.

Precommercialization Business: Ticarilestirme karari verilir, Grin ortaya ¢ikmadan

(On Ticarilestirme is Analizi) once song ve finans analizi yapilir.

Production Start-Up: Ticari Uretim balamasi

(Uretime Baslama)

Market Launch: Uriiniin pazarda yerini almasi, pazar planinin

(Pazara Baglatma) uygulanma safhasidir.

Bir cok aratirmada yeni uriin gelirme sireci bir ¢oksirketin buyimesi ve
basarisi icin hayati bir sire¢ olarak gosterilir. Bugiirketler global ve dinamik bir
rekabet ¢cevresinde yaryorlar. Bu dinamik cevredgrketler bgarili olmak icin yeni
stratejiler, yeni teknolojiler ve yeni sireclersdiierek yeni trtnler gglirmelidirler.
Eger sirketler pazarlarda fark yaratacak yeni Griin meydgetirmek icin yetenekler
gelistirirlerse, avantaj elde ederler. Bu nedegiketlerin yeni trlin sirecindeki

anahtar aktivitelere 6nem vermeleri gerekmektedir.

3.2.5.Yeni Urlin Gelistirme Surecinin Asamalari

Yeni Urin geltirme sdrecinin icinde bir Grdndn fikir aqJumundan pazara
girmesine kadar bazsamalar ve aktiviteler bulunmaktadir. Bu nedenlestitecleri
etkili bir sekilde yonetmek icin sistematik yaklen yeteneklerine vairketler igin
yeni teknoloji yeteneklerinin kullaniimasina ihtgaardir (Smith, 1999).

Prototipleme ve Prototip trin konusu da Urinsgetede 6nemli bir yere
sahiptir. Endustriyel tasarim sonucu, bilgisaydamnnda ¢ boyutlu modellenir ve
bu yontemle fiziksel diinya ile sanal diinya birterimgzlanir. Bu hassas ve etkin bir
arin gelgtirme gamasidir. Bu sayede alternatif tasarimlar cok dabka sirede

olusturularak test edilebilirler. Hizli prototiplemeeilbire bir numunenin yapilimasi
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sayesinde tasaringamasinda iken sorunlarin farkedilmesi ve ortadddikbnasi
saslanir (Filiz, 2003).

Yeni Urin gektirme sireci yeni bir Grin getirmek icin bir metodolojidir.
Yeni drandn fikir olyumundan bglangicina kadar gerekli aktiviteleri vgaaalari
gosterir (Barczak, 1994). Yeni Urin gélime silreci U¢ anasamadan meydana
gelir: (1) Gelistirme 6ncesi faaliyetlerj (2) Gelistirme ggamasi faaliyetleri (3) Test
ve dgrulama gamasi faaliyetleri Bazi modelleme c¢aimalarinda dclunci
maddedeki gibi son ikisamanin tek bir gama olarak ifade edilebiliyoGelistirme
Oncesi faaliyetleri arasindamakro gevre analizi, kavram testi, ayrintilh matializ
vardir. Gelistirme aamasi faaliyetleri arasinda yeklam ve promosyon plani,
dagitim ve say kadrolar plani vardirTest ve dgrulama gamasi faaliyetleri
arasinda ; pazarlama ve duretim planlarinin revizyonu, mali jgkeiyonlarin

revizyonu vardir (Payzin ve ark., 1998)..

Toplam geljtirme cabasinin yeni Urtin gglrme gamalari arasindaki gdimi
literatiirde Uzerinde durulan bir konudur. G@lme 0Oncesi faaliyetlere harcanan
cabanin projenin daha sonralgamalarindaki etkinlik ve verimi 6nemli Olcide
artirdgl belirtimektedir. Bu konuda Almanya’daki KQWer arasinda yapilan
argtirmada bearili ve daha az karili firmalar arasindaki temel farkin daaul
firmalarin daha yuksek bir oraninin (%80) yeni Ggalistirmenin tim aamalarinda
tedarikgileri ile migterek calgmalari oldgu saptanngtir. Diger saptamalar ise, firma
disi gelistirmeye, gektirme bitcesinin yakkak %11'inin gitmesi ve galiirme
Ooncesi gamaya gelitirme butcesinin %1216'sinin harcanmasidir (Rometedl.,
1995).

Yine ayni cakma blnyesinde yeni Urin ggirme faaliyetlerine cgtli
fonksiyonlardan katilim konusu da incelegtini Bunun sonucunda bazi kuvvetli
alanlara rastlanmiancak bazi iyilgirmeye acik alanlar da saptagitm (Rommel et
al., 1995) :

1) Kuvvetli Alanlar
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« Firmalar genelde yeni drin gglrme faaliyetini ¢ok fonksiyonlu olarak

yaratayorlar.

+ Ar-Ge, pazarlama ve tepe yonetim surecin ggnasina da dengeli olarak
katiliyor.

« Musteriler yeni trin gegtirme sirecine katiliyorlar; 6zellikle ggiirme dncesi

faaliyetlerine katiliyorlar.

2) lyilestirmeye Acik Alanlar

. Uretimin gelstirme oncesi samasina katihmi az; drin tanimi faaliyetine

dretim katilmiyor.

« Yeni Uriin geljtirme siirecine tedarikcilerin katilimi genelde Bizetimin ve
tedarikcilerin ~ yeni driin gefiirme faaliyetlerine daha aktif katiliminin

sgilanmasi gerekli goztkmektedir.

Yeni drin gektirmenin zorluklar vardir fakat sietmeler icin gucli
aktivitelerdir. Clnkd yeni bir Grin getirerek ve pazarlara gaaraksirket, sadece
acilan yeni pazarlardan faydalanip yenistafileri etkileyecek ayni zamanda da
orgutsel yetengni genkletecek ve son urin nitglitizerinde etkili olacaktir (Zhang,
1998).

Her iyi gelistirme projesnin kalbi icin guvenilir bir gelistirme plani
yapiimahdir. Bu planda zaman cizelgesi, kilometagari ve disiplin dnemlidir
(Cooper, 1998: 210-212).

« Zaman Cizelgeleri (Timelines):Uriiniin gercek galimi, bu gelsim planiyla
surdarular.Planda zaman gizelgesi kritik bir elemandir. Geggceltmalidir.
Eger gercekgi olmazsa, 6zellikle Ar-Ge elemanlargahsmalarina yansir ve
kalitesiz bir trin cikar. ger hiz amacgsa, Son teslim tarihi, bozulmamasi
gerekenler gibi g6z 6ntinde bulundurulmalidir. el yenilik, son teslim

tarihine disiplinli bir b&llik olmaksizin mimkuin dgldir.
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» Kilometre Taslarn (Donum Noktalari): Kilometre tglari, zaman cizelgeleri
icin énemlidir. Kilometre tglari, bitcenin ve cizelgenin yolunda dithi
gosteren noktalardir. g&r bu kilometre tgdarindan bir ¢gu uygun
olmadiysa, proje iptal edilebilir. Verimli olmak iig bunlar ol¢ilebilir
olmalhdir, ve bir zaman catisinaghakalmalidir. “Cgu” ve “kismen” gibi
kelimeler olclilemez, ve ayrica zaman catilari yoktuKilometre taarh
nicelenebilir olmalidir: Bunu yerine “ 30.000 say@azilim yazilacaktir ve
proje 95 ginde tamamen bitecektir’ demek daha uygun

» Disiplin: Proje planlarinin- zaman cizelgesi ve kilometrsi t&ontrol
noktalaridir- takip edil@ji distnulir. Bu zaman cetvelleri icin strekli kendi
disiplini ve hesaplanabilirlikleri olmalidir.zamagizelgeleri bir amag icin
oradadir. Bgarili proje liderlerinin ¢capmalarina bakil@inda, zamana ve

plana uyum s6z konusudur.

3.2.6. Yeni Uriin Gelgtirme Siirecinin Isleyisi:

Uretim, siire¢ tasarimi, kalite sistemi tasarinatqtip hazirlama, laboratuar
test planlama, myieri testleri planlama, fiyatlandirma, reklam vemposyon plani,
dagitim ve say kanallarn ve kadrolari plani, servis, garanti ytani, laboratuar
testleri, pazarlama ve uretim planlarinin revizyomali projeksiyonlarin revizyonu,
seri Uretim ve pazara arz gibi faaliyetler de tgatistirmede icinde sayilabilecek
asamali sUreclerdir. Sturegagidaki gibi sler (Filiz, 2003) :

« Urin fikirlerinin 6n elemesi,

« Pazara igkin 6n dgerlendirme,

+ Teknik 6n dgerlendirme,

« Mali 6n dezerlendirme,

« Musteri ihtiyacg ve istek agirmasi,
+ Rekabet analizi,

- Pazar analizi,
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Makro cevre analizi,

« Uriin tanimi,

Ayrintili teknik dezerlendirme,

« Kavram test ve ayrintili finans analizi sureclaridi

Teknolojilerle birlikte bir yeni Grin gefiirme surecini birlgtirmek icin
sirketlere muhendislik yetenekleri ve Ar-Ge yetemeklgerekmektedir (Burt ve
Soukup, 1985). Gadiirme surecini yeni teknolojilerle butlinlemgikketler icin fiyat,
zaman ve pazar acgisindan avantgjasacaktir (Gallard, 1999). Yeni trin ggiime

surecinin §leyisi icin basari faktérleri tanimlanngtir. Bunlar (Cooper, 1983) ;

a) Sirketler yeni Uriin hakkindaki teknik firsatlarirréena varmalidirlar.
b) Sirketler pazar tanimaya gereksinim duymalidirlar.
c) Sirketler uzman i¢ Ar-Ge yonetim ve elemanlarinaigatmalidirlar.

d) Yoneticiler trin gektirme sidreci hakkinda iyi yapilsiriskli kararlar

almada yeteng sahip olmalidir.
e) Sirketlerin bir cok gektirme fonu olmalidir.

f) Sirket teknik bir girsimci olmalidir.

Uriin gelistirmede baka bir konu tersine mihendislik kavramidir. Tersine
muhendislik, rakibin piyasada satilan Grinini ahiphendislik dizeyinde sistemli
olarak incelemek, trin hakkinda ayrintili bilgi mdektir. Bu rakiplerin Granlerini
kopyalamak icin dgl, yakindan ve ayrintilari ile tanimak icin yapdktadir(Filiz,
2003).

Yeni bir dran, canh bir varlik gibi hayatin gas, cocukluk, buyime,
olgunluk devrelerinden gecerek 6mrini tamamlar. sSBee icinde Urin Uzerinde

degisiklikler ve gelismeler yapilmasi dgaldir. Sirecteki yenilikler Bangicta
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dretim miktari, sonra teknoloji ve daha sonra ddiyeafaktorlerinden kaynaklanir
(Kobu, 1993: 57). YOnetim vizyonu ve gelecelgidlicesi, katilim, glven, ilgtm ve
paylailan fikirler yeni Grin gekimi ve yeni pazarlara girmedeki firsatlar icin
araclardir (Dixon et al., 1994: 98).

Sonug olarak uriin getirme bir strectir. Uriiniin galirilmesi icin bir proje
olusturmak Uriin gedtirmenin tum gamalarini projede belirtmek, yapilacaklari bir
proje mantginda yurutmek gerekir . Bu pazara sunum siressalkimasinda son
derece etkilidir. Urtin geftirme projesi; cakanlarin zihinsel ve bedensel emeklerini

proje hedefi dgrultusunda birlgtirdikleri bir takim calgmasi ortamidir (Filiz, 2003).

3.2.7. Yeni Urin Gelstirme Sirecinde Pazarlama ve Safi

Kanallarinin Etkileri

Yeni Uriin geltirme projesinde karar stirecini oldukca kisaltaiangr iliskin
kavramlar iki balik altinda gruplanabilirsomut Griin kavramue soyut tUriin kavrami
gibi. Hammaddeler renk, aksesuar, olcgirlk ve fiziksel dger 6zellikler somut
uriin kavramlari olarak adlandirilabilirken, Grirajm tasarim/tasarim ¢izgisi, garanti
suresi/kgullarl, misteri  hizmetleri, kullaniciya ukrilma  bicimi  ve
kredilendirilebilme olanaklari da soyut Uriin kaviam olarak tanimlanabilirler.
Ancak tasarim kavraminin gercekte somut Urin kawvraarak adlandirilan
kriterlerin tumdnd de igerdi gorulmektedir. Bu nedenle soyut Urin kavrami
icerisinde yer alan tasarim kriterini farkli gbéri profillerine ve kullanicilarin sosyal
yapisina gore desebilen estetik/ yari estetik/estetik olmayan ginikfi yorumlara
kadar uzanabilecek esneklikte bir kriter gildou yadsimamak gerekiyor. Tasarim
gruplari, s6z konusu dranin yapisi ve tasarimi iizeralinabilecek farkl
reaksiyonlari; pazarlama ve satanallarinin yardimi ile Griin pazara ¢ikmadan énce
onemli referans bilgilerle ugabilme sansina sahiptir (Ersayin, 2004}letmelerin
sats, bilgi, muhasebe ve mali sistemleri ikgii tazminatlar ve 6dul sistemleri gibi
diger fonksiyonlar yenifii kuvvetlendirmektedir (Management, 1998).
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Yeni Uriin Uretimi, genellikle ariya giden bir anahtar olarak kabul edilir ve
kiresel rekabetin mihenkstdir. Firmay! buyttmek, rekabeti strdurebilmek zeim
sure hayatta kalabilmek icin surekli olarak yeriirier ¢ikariimalidir. Fakat yenilik,
sadece yeni UrUnlerden ibaretgd@ir. Yeniligi sadece yeni Urlin olarak tanimlayan
sirketler, aslinda rekabet firsatlarini da siniramlurlar. Bu itibarla gesi tabanl
yenilik, varolmanin Oryartidir. Pazar sayasadece “Urinun Urine ké&roldugu bir
anlaysla desil, “butin is sistemi” seviyesinde yuratilur ve kazanilir (Staivve
Zerrillo, 1997).

Yapilan bir argtirma son bg yilda pazara Grind ilk ¢ikaran on firmadan
sekizinin pazar lideri oldtu gorilmigtir. Uriinu pazara ilk ¢ikaran olmak, tasarim
ve Uretim sureclerini kisaltarak kisa sUrede Urigtniiek, mgterinin istegi Uzerine
Ozel sipag urin dretmek , hatasiz tasarim yaparak Uretimdepriglerle
karsilasmamak , daha hizli ve kisa surede Uretim yapmakiyetlari azaltarak

rekabet glct kazanmak, tim dreticilerin ortak amwle arawlaridir (Filiz, 2003).
3.2.8. Platform Gudimli Yeni Urtin Gelistirme

Farkli migteri ihtiyaclar ve istekleri tarafindagekillenen pazarlarda, nadiren
basit bir Griin butin bir pazarin ihtiyaglarini «kar. Orglitler ortalama rakiplerinden
daha fazla yeni Uriin ortaya koyarak yabilirler. Bununla beraber, genel tasarim,
mihendislik ve imalatini paWmadan blyuk bir miktarda s&z Grinler
gelistirdiginde, yeni 0rin gejtirme Ucretlerini dramatik birsekilde kizsgtirir.
Firmalar bu nedenlesezamanli olarak art arda gelecgdkilde balatilabilen trtn
varyantlar ve dgsiklikleri Gretmek icin genel platformlar kullanarddr ¢cok pazar
kisimlarini memnun etmeye gatlar. (Pine, 1993). Genel bir platformu payda
rekabetten daha ylksek birtakim yeni Urtnlerisgjetnek icin yapilan argirmaya
gore, yuksek bir Grin d@esiklik stratejisini izleyen firmalar kapsamli trinlea
basarisini sglamak icin yeni urin geitirme yeteneklerini ayarlamak zorunda
olabilirler. Bazi caymalar firmalar icin, istenen Grang#ili gini yaratmak icin genel
platformlari kullanarak pazar rekabet edilebifirive karliligr artirmak icin uygundur
goristini savunmaktayken, tezat olarak platform yahkianin daima drin dizisi
karlihgini gelstirmedigini savunan ¢agmalar da bulunmaktadir (Kim et al., 2004).
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Yeni Urdn geltirmenin genel durumunda atailan 6nemli bir sorun da,
yuksek bir trin d@siklik stratejisi benimseyen firmalarin genel biragibrma
dayanip dayanmagi, yeni Uriin gektirme gorevilerini uygulamada daha fazla
uzmanlamaya ihtiyac olup olmag, platformlarin kullanimini daha az yapan
firmalar igin kasilastirihp kasilastiriimadgidir. Bir firmanin platform gudamli Grin
degisiklik stratejisi, genel bir platformu payan, rekabet icin kardastirilan daha
yuksek veya daha dilkk bir takim 0Orin farkhliklarini énermek icin firatarin
argstirdigl derece tarafindan olculir (Kim et al., 2004). t#elan gudumld Grin
bircok firma icin odak noktasi olngtur (Pine, 1993).

3.3.Yeni Urtin Gelistirme Plani

Yeni Urdn icin bir plan hazirlamak, firmalarin yeidriin programlarinda
cikabilecek sorunlara karbir ¢ozim getirir. Uriin geftirme doéngusinin zamanini
disirme fakat ayni zamanda yeni tUrudrasini gektirme ¢abasindan kaynaklanan
firmalar Gzerindeki baski, bu firmalarin planlareeya “aama - kapi(gig)
sistemlerine” daha fazla 6nem vermelerine nederuglm Bu sistemle yeni Grin
cabalarini yonetmek, kontrol etmekgeli amaclar haline gelgtir (Cooper, 1998:

95). Yeni uriun i¢in hazirlanan ggirme planinin alti tane amaci vardir. Bunlar ;

1. Kalite Uygulamasi :Bazi yazarlar, temel olarak trtin pazar pay! veilkgrl
ve migteri icin drtnun gekicigine bali misteri sadakati ve firmabhreti Uzerindeki
etkisi nedeniyle pazardaki yeni trinunsdas icin kalitenin ¢ok 6nemli bir terim
oldugunu ifade ederler. Cunku bir Grand satin alirkaoil@rin onda sekizi kaliteyi
Ucretten daha oOnemli olarak siralarlargeE secilen kriterler yiksek kalitenin
amaclyla tutarhysa, yeni Grinun Kkalitesi artthils. Yeni Urin gelgtirme
surecindeki yuksek kalite durumlarisagidaki gibi ifade edilir (Hessler ve
Chakrabarti, 1998) :

a.Eger kaliteyi yukseltmesirketin st yonetimi icin nispeten énemliyse, Urin

kalitesi arttirilir.
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b.Eger gelstirme sureci fikirleri ve amaglari agik¢a tanimlsa ve belirsizlik

azaltilirsa sonra kalite arttirilir.

c.Eger orgitsel kultir proje hakkindaki hatalari azs#tisonra kalite arttirilir.

d.Eger sirkette odullendirme sistemi uygulanirsa yieketin Gyeleri arasinda
projeyi &renme ve problem c¢6zme hakkinda bazi kolaylikjaket

vasitaslyla yapilirsa sonra triin kalitesi arttirili

Kalite'nin tanimi, batin ihtiyaglar her zaman gayabilmedir ve batungler
bir surectir tanimindan yola c¢ikar. Kalite, yaldrn elimine edereksi gelistirmeye
odaklanir. Urlin yeniii bir strectir; bir fikirle balar, baarili bir Grinin ortaya
citkmasiyla neticelenir. Fakat sirecles, icin yeni deildir. Uygulama Kkalitesi
problemi, sure¢ icerisinde ortay ¢ikar ve bunayergézim sure¢ yonetimi ve kalite
yonetimi tekniklerini, siirece uygulamaktir ki burasgte Grin yenilik stirecidiSunu
unutmamalidir ki, steki streclerin hepsi yonetilebilmelidir ve bu ytinede kaliteyi
g6z o6nunde bulundurarak yapiimalidideal bir oyun plani sgidaki 6zellikleri

tasimalidir (Cooper, 1998) ;

a. Butunsellige odakli olmaldir: Butin anahtar aktiviteler, tam bir

sureci yerine getirmelidir. Btuklar, inmalkarliklar olmamalidir.

b. Kalite odakl: Aktivitelerin uygulanmasinin konulara vakgékilde
yapilmasi sglanmalidir. Yenilge bir surec gibi davraniimalidiilk

seferde dgru yapma vurgulanmalidir.

c. Onemliye odaklanmak: Yeni riin siirecinde zayif adimlara daha
fazla kaynak ve dikkat etmek gerekir 6zellikle d@algnalar ve pazar

yonelimi aktivitelerine.

2. Daha Keskin Odaklanmak, Dahalyi Onceliklendirmek : Bir ¢ok firma
odaklanma yoksunfiundan sikinti ¢ekiyor. Ayrica fazla proje olmaskdakaynak
azlg bu sikintilar daha fazla arttirryor. Bu odaklanwe kaynak azh yetersiz

proje degerlendirmesine sebep oluydBir ¢cok kritik dezerlendirme noktalari- ilk
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goruntulemeden (ilk perde), 6n ticagihee & analizine kadar- bir ¢ok zayiflikla
kargilasiyor. Kararlar alinmiyor, gerge uymayan onceliklendirmeler, yetersiz
enformasyon girdileri, kararlar icin kriterlerinmoamasi, kapsamsiz karar alinmasi
gibi sorunlar bu zayifliklarin nedeni oluydhtiyac olansey, daha keskin bir proje
degerlendirilmesidir. Zayif projeler ¢ikartilip, kaykiar dgzru projeye aktariliyor ve
bdylece odaklanma da @anmsg oluyor. Buna ¢ézum olarak, stre¢/oyun planini,
gecitlerle (kapilarla) kurmak gosteriliyor. Bu giéei, hala oyun icinde miyiz?
sorusunun cevaplarini bize sunan noktalardagualKapilar, projenin kalitesini,
degerini, ilerlemesini bize bildirirHer bir gecidin, kendine ait gerleri ve gecilmesi
icin kriterleri vardir. Bunlar; tretime giden yotérindeki kalite-kontrol noktalaridir.
“Oldurme(kill)”, projeyi bitirmenin gerekginin sinyallerini verebilirler. Ve projenin,
diger bir damaya gecmesiniger kriterlerin hepsi sganmiyorsa 6nlerler (Cooper,
1998).

3. Hizli Adimlarla Paralel Surecleme :Yeni trin liderleri, yoneticileri bir
ikilemle kawl kariyadirlar. Bu ikilem, Ust yoneticiler tarafindantir gelstirme
surecini kisaltmalari ve ayni zamanda verimli bitiri gelstirmeleridir. “Dogru
yapmak”, uzun bir surectir ki ikilem buradashgbsterir.Paralel stregleme, bu ikilem
icin iyi bir cozumdur. 3 veya 4 aktivite, proje taknin farkh tyeleri tarafindan ayni
zamanlarda yapiliyor.Bu ylzden zaman agli nedeniyle, aktiviteler zayif
yapilmiyor, dikkat ve dnem geregitigibi verilebiliyor. Ayica aktiviteler birbirini
destekleyecelsekilde yapiliyor. Boylece sire¢ ¢ok fonksiyonlu desiplinli bir

duruma geliyor (Cooper, 1998).

4. Cok Fonksiyonlu Takim Yaklasimi : Yeni dGriin streci ¢cok fonksiyonludur.
Organizasyonun bir ¢cok alanindan katilim gerektBu yaklgim paralel strecleme
istegi ile birlesir ve gama-kapi sistemi igcin dnemli bir yaklen olarak gorulir. Bu

takimin 6zellikleri (Cooper, 1998) :

a. Projenin ihtiyaclarini karlayacak, bir cok bélim ve fonksiyonlardan gelen

aktif elemanlarla kurulur ve ¢ok fonksiyonludur.

b. Kompleks projelerde proje takimi vardRroje maduart bir cok fonksiyonel

alandan gelen personelle bir proje takimi kuranksgyonel muddurlerin resmi olarak
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bir katilimi veya otoriteleri yoktur. Proje matrikakiminda proje mudurt projeyi
yonetmek icin secilir ve koruma igin ¢hea otorite ve sorumluluklara sahiptir.

Fonksiyonel muddrler ihtiyag olan personeli segerketeknik uzmang sagslarlar.

c. Takim kaptani veya liderinin resmi otoritesi vardirst dizey yonetici

sorumludur.

d. Is ihtiyaclarina gore, takim yapigakil degistirmeli.

Urind tanimlama takimi icin ¢ok fazla personelnsek sureci belirlemeyi ve
bu sire¢c hakkindaki sonuclari geciktirebilir. Buaadnemli olansey tanimlama
asamasindaki insanlarin sayisi gddir, Grin tanimi hakkinda tecribe ve
yeteneklerini birlgtiren profesyonel Gyelerin uygun sayisidir (Tabxiei Walleigh,
1997) .

5. Gicli Pazar Yonelimi : Pazar yonelimi genellikle yeni Uriin projelerinde
gozden kacirilan bir kisimdir. Pazar yonelimi ekgik ve yetersiz pazar
degerlendirmesi yeni urtin karisizlgl icin bir nedendir (Cooper, 1998). Glosirket
icin kritik element; teknolojisi d&l, pazarlari anlayabilme yetegieve pazardaki
degisikliklere yerinde tepki verebilme yetkigidir. Teknoloji, pazardaki dgsimlere
tepki vermek icin hayati bir aractir ve ancak tdkijik gelismeler surekli olarak
izlenmelidir (Barrier, 1994)

6. On Analizlerin, On Calismalarin Dahalyi Yapilmasi (Better Homework
Up-Front) : ideal bir plan, ilk gamalari yaparak projenin ilerlemesingkanalidir.
Gelisme, resmi bir nitelik kazandirmadan, bu ilk akeqétr cok iyi yapiimalidirlyi
bir oyunda 6n aktivitelerin iyi tasarlangnolmasini sglayan faktorlersunlardir
(Cooper, 1998) ;

a. Ik Goruntileme (Birinci Perde) (Initial Screening): Proje icin ne
kadar zaman ve para harcanaoan ilk karari verilir.

b. On Teknik Degerlendirme: Teknik uygulanabilirlgi ispatlamak, tretim

uygulamalarini dgerlendirme ve teknik igkileri tanimlamali.
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. On Pazar Daerlendirmesi: Belirtilenden fazla, bu pazar gahasina ilk

gecktir.

. Detayli Teknik Degerlendirme: Teknik uygulanabilirigi (feasibility)
salar ve teknik risklere dikkat ceker.

. Uretim Degerlendirmesi: Teknik, tretime eklemeleri, blaca masraflari

ve olasi Uretim fiyatlarini karafarmaya cakir.

Detayli Pazar Calsmasi: Kullanicilarin ihtiya¢ ve istek camalarini,

rekabete dayanan analiz, yukarida tasté&zilen kavram testlerini icerir.

. Mali Analiz: Beklenen mali sonuglar ve projenin risklerinignar.

. Uriin Tanimi ve Is Durumu: Teknik sonuglari, tiretim, imalat, pazarlama
ve mali analizini bir Grin tanimi, proje gerekgesiproje plani icerisinde

birlestirir.

Is Durumu Uzerine Karar (Is Vakasi Karari): Mikemmel bir proje

degerlendirme ve tamamen ggheye gecme kararl.
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4. YENI URUN GELISTIRME STRATEJILERI

4.1. Strateji velsletme

Literatiirde, stratejinin kelime kokeni bakimind&n kayngza dayandii ifade
edilmektedir. Bunlardan biri: Latince yol, cizgi yae yatak anlamina gelen strateji
kavramiyla, ikincisi ise, eski Yunan General Stgatun adiyla ilgilidir. Bu
generalin sanatini ve bilgisini belirtmek icin kardiimstir. TUrkce’de strateji; sirme,
gonderme, go6turme ve gutme anlamlarinda kullantethk Bazi dgindrler
stratejiyi "bir gletmenin uzun dénemli temel amaclarinin saptanvasiu amaclara
ulasabilmek icin gerekli kaynaklarin tahsis edilereklasm kullaniminda kabul
edilen yollar" olarak tanimlayarak, amaclarin tietimesini de stratejinin icine dahil
etmektedirler (Eren, 1979).

Rekabete dayanan ekonomik bir ortamda stratejishgden Once yenfi,
ilerlemeyi ve gletmenin devamlh olarak cevreye adaptasyonunu vggae ile
karsilikll uyum icinde olmasini gtayarak meydana gelen ggklikleri kontrol
altina alan yonetsel bir aractir. Stratejik fadliy@n belirli miktarda kaynaklarin el
altinda bulundurulmasi ve cevredekggélikler karsisinda bu kaynaklara bakilarak
kararlar verilmesi gerekir. Alinan bu kararlar \egisnler sletmenin bilgi ve iradeye
dayanan dinamik ve ilerici bir yonelim icinde gatiasini sglayacak, geleggn uzun
vadeli dgisimlerini 6ngorerek sistematik bgekilde diizenlenmesini temin edecektir.
Boylece gletme hayatinda kadere veyansa birakilan hususta azaltymreya

kontrol altina alinngiolacaktir (Eren, 1979).

Son yillarda gletmecilik literatirinde ve 0&zellikle yobnetim ve rka
teorilerinde strateji kavrami oldukga o6nemli birrgesahip olmaya Bamistir.
Stratejik kararlar firma ile ¢evresi arasindakgkilerin dizenlenmesi ile ilgilidir. Bu
nedenle genellikle, gla donik bir nitefie sahiptir. Konu kar acisindansdiatlirse
hangi trtnlerin Uretilege ve hangi pazarlarda satilagaa iliskin kararlar almak s6z
konusudur. Buna faaliyet sahasinin sec¢imi de daiiile Stratejik kararlari
ilgilendiren baka bir husus dasletmenin amaclarinin belirlenmesidir. Amaclari

kesin ve acik bir bicimde belirledikten sonra oalatamak icin faaliyet sahasinin
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secimi veya daha once yapilan faaliyetlerin gem@isg ceitlendiriimesi ve mevcut
kaynaklarin amaclan gercektemek usruna optimal bir sekilde d&itilmasi
olacaktir. O halde stratejik kararlatetmenin rekabet ortaminda gelecekte cevrede
meydana gelebilecek olaylarin dergntie bir incelemesini gerektirmektedifu
halde bu tur kararlari etkileyen en 6nemli hususreme ba gdsterecek olan
ekonomik, sosyal, politik v.b. @&imlerdir (Eren, 1979)isletmeler icin bir rekabet
stratejisi belirlemek ve &flik, gelisme, pazar payi ile toplumsal sorumluluk
hedeflerine ulgarak rakiplerine Ustinluk gmmak icin, bazi alanlarda rekabet
edebilir bir yapi ve donanima sahip olunmasi geetedir. Bu alanlari; pazarlama
(Uran yelpazesi, hedef pazar, sadiasitim), dretim, §giicl, satin alma, Ar-Ge, finans

ve denetim olarak siniflandirmak mimkuindir (Po26go0).

Kisaca, ygayan bir canli olaraksletmenin yagamini devam ettirgi ortama
uyabilmesi icin o ortamin kallarini devami olarak tanimasi gerekmektedir. Buimd
sonrada elde effi veya edecg@ kaynaklarini nasil deerlendirecgini kesinlikle
saptamasli, amaclarini gercekiecesi faaliyet alanlarini aramasi, yeni driin - pazar
kombinezonunu (bikemini) uygun bir bicimde secmesi gerekecekipu halde
stratejik kararlar, devamli cevresel incelemelergnginda (Eren, 1979) ; (1)
Isletmenin genel amaclarini saptama, (2) Amaclarsticdgak Uretim veya faaliyet

konulari ile pazarlari agarma ve se¢cme ile ilgili bulunmaktadir.

Gunumuzdeki rekabet ortaminda strateji secigletenin cevresiyle olan
karsihikl ili skilerinin, cevreye kan gosterdgi tepkilerinin, i¢ organizasyonunun ve
personelinin davraglariyla ilgili degiskenlerin etkisi dikkate alinarak yapilir (Eren,
1979). Rekabet stratejilerinin belirlenmesinde kirketin baarili  bir sekilde
gerceklgtirebileceklerinin sinirini belirleyen dort Kilittkeenin de dikkate alinmasi
gerekmektedir; (1Sirketin gucli ve zayif yanlari rakipleriyle kaliastirildiginda
mali kaynaklarini, teknoloji durumunu, markasiranibhmsligini ve benzerlerini de
iceren becerilerinin profilidir. (2) Bir organizamyun Kkkisel degerleri, secilen
stratejiyi uygulamasi gereken kilit yoneticilerire diger personelin motivasyonlari
ve ihtiyaclaridir. Dgerlerle birlatirilen gucli ve zayif yanlar rekabet stratejisikde
ic sinirlardir. Bu sinirlarin haricindekisdsinirlar isesirketin sektorii ve daha geni
cevresi tarafindan tanimlanir. (3) Sektérdeki fingatehditler, beraberindeki riskler

ve potansiyel odullerle beraber rekabet ortamimintéar. (4) Sosyal beklentiler;
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devlet politikalari, sosyal olaylar, orf ve adetlée diger bircok etkeninsirket
uzerindeki etkisini yansitir. Birsletme, gercekgi ve uygulanabilir bir hedefler ile
politikalar seti belirlemeden 6nce bu dort etkedikkate alinmasi gerekmektedir
(Porter, 2000).

Strateji geljtirme veya formile etmesamasi, cevresel analizlerden elde edilen
bulgulardan hareketle organizasyonun rekabetcitaj@sahip olmasini veya mevcut
avantajini koruyabilmesini gkmyacak uzun vadeli planlarin ggirilmesini ifade
etmektedir. Bu gamadasirketin misyonu, hedef ve stratejileri belirlenmekve
faaliyetlerde izlenecek politikalar ggirilmektedir. Alternatif stratejilerin ortaya
cilkmasi ve stratejik hedeflere en iyekilde ulgiimasini sglayacak olanlarin
secilmesi icinsirketin misyonu, hedefleri, politikalari ve i¢sdcevre hakkindaki
bilgilerin dikkate alinmasi gerekmektedir (Efil, 99). Strateji gel§tirme surecinin
ayni zamanda bir organizasyonefrénme sireci olarak da kabul edilmesi
mumkundur (Sayers, 1996: 1).

Isletme stratejisi bir coksietmede, kapali kapilar ardinda kidemli yoneticier
hazirlanir. Genellikle teknik ve fonksiyonel yometjirket stratejisini anlamaz. Tepe
yonetimi ile orta ve alt kademe yoOnetimi arasindegdisim eksikligi isletmenin
stratejik yonu ile ilgkili olmayan kararlarla sonuclanir. Tepe yonetimirgtnlik
faaliyetlerden elini cekgi, merkezi olmayan o6rgutlerde bu durum daha farkld
Stratejiye bakilmaksizin taktik karar alma maligBtl ve bu rekabetc¢i olmayan
drinler ortaya cikartabilir veya tamamen fabrikakapanmasi ile sonuclanabilir
(Kabadayi, 2002).

Yeni rin gektirme sireckirketlerce stratejilerinin 6nemli bir parcasi ollara
algilanmalidir. Sirketin stratejisiyle ayni paralelde urtnler ggtmek, o sirketin
pazarda daha rekabetci olmasini ve vizyonuna dalagy kilgmasini sglamaktadir
(Buylukodzkan ve ark., 2004). Yeni bir Griin ggtmek icin izlenen yol her stratejide
asagl yukari aynidirSekil 4.1'deki aks diyagraminda goérilen bu yol Kobu (1993:
55-57) 'ya gore alti@madan olgur. Bunlar;

1. Yeni Urin Alternatifleri:  Teorik ve uygulamali asirma
alanlarindan gelen bilgiler, pazarlamanipladig: tuketici istekleri ile
birlestirilip alternatif yeni trin teklifleri hazirlanirGenellikle yeni
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yaratilan bir teknolojinin pek ¢ok yeni drtn fiknmdogmasina yol
actgl gorular. Plastik maddelerin, transistorin, elekik mikro
devrelerin, bilgisayarlarin...vb. icadindan sonraayat cikan ylzlerce

arin her tlkede gunlik hayata gignbulunmaktadir.

. Degerleme / Secme: Ortaya atillan yeni Grtn fikirleri pazar
potansiyeli, ekonomik fizibilite ve Uretilebilir ola faktorlerine gore
bir genel dgerlemeye tabi tutulurilk asamada, ayrintili kantitatif
bilgiler toplamak zor oldgundan alternatifleri cifte- tartilandirma
yontemi ile dgerlendirmek yerinde olur. Alternatiflerin buydk bir
kismi elendikten sonra daha ayrintili gddeme yontemleri

uygulamak zaman ve para tasarrufglaa

. Yeni Urtin On Tasarimi: Ayni asamada Urnin imalat siireci icin de

gerekli planlar hazirlanir.

. Prototip imalati: Yeni driniin tam olgekli bir modeli, kiiciik bir
atolye, sinirli sayida uretimi ve yine az sayidatilecek kucuk bir
bdlgede tuketiciye sunulmasi prototip imalati satyilr.

. Yeni Uriin Testi: Prototip olarak uretilen driinlerin performansi
uretici tarafindan kontrol edilir veya sinirh sdgui ttiketicinin Grtnt

kullanisi izlenir ve reaksiyonlari dgerlendirilir.

. Yeni Urun Tasarimi: Uriin tasarimi sletmenin Gretegg Grinun
fiziksel Ozelliklerini  (boyutlar, performans, bi¢cimvb.) ve
fonksiyonlarini acik secik belirleme amacina yoniglbir faaliyettir.
Uretilecek Granin cinsi ve bazi 0zellikleri Ar-Gee vpazar
argtirmalari sonunda genel olarak ortaya c¢ikar. Bunslamra urin
muhendislgi adiyla bilinen Grin tasarimi departmani iggetmenin
diger departmanlari arasindagym bir bilgi alsverisi baslar. Uriin
tasarimi 6zellikle saf) pazarlama, surec ile sikbirliginde bulunmak
zorundadir.Bu sonsamada, Urine ve imalat sirecine sekli verilir

ve gercek uretime gegilir.
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Sekil 4.1. Yeni Uriin Gejtirme Stratejilerindeizlenen Genel gamalar(Kobu,
1993)

Urlin Uretilip satilmaya lgéandiktan sonra tasarim siireci sona ermez. Belirli
bir plan dahilinde, Uretilen Grlnler Gzerindeki ddat tespit edilir ve geri besleme
mekanizmasi ile 6ncekisamalara geri donulerek gerekli dizeltmeler yapfu
islem Griintin 6Gmri boyunca ve azalan bigyolukta devam eder (Kobu, 1993: 57).
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4.2. Yeni Bir Urtin Gelistirme Stratejisinin Onemi

Bir ¢ok sirket icin yeni Urlnler, yeni pazar ve yesi firsatlari meydana
getirirler. Yeni drtin geljtirme stratejisi ve yenilik stratejileri gitgidalétmelerin
ilgisini daha fazla cekmektedir. Firmalar olgwrtas ve durgun pazarlara, icerde ve
disarida artan rekabete ve teknolojikgdkli gin hizlandiriimasina kar koymaktadir
ve gun gectikce daha colslatme drtn yenifiine stratejik bir silah olarak
bakmaktadir. Yenifiin 6neminin artmasiyla, yendi yonetme arzusu artmaya
basladi, Urtin yenilik stratejisini galirme ist&gi bundan dolayidir (Cooper, 1998:
289).

Yeni Urtnlerin bglatilmasi ve gedtiriimesinde muhtemelen en ok saal
olan sirketler, esasinda iyi tanimlangnbir yeni Urln stratejisine sahip olanlardir.
Pazar ve Urln firsatlarinin etkili bgekilde belirlenmesi icin yeni trin ggtirme

stratejisi yardimci olarak gorul{Booz et al., 1982).

Yeterince 6nem verilmemesine graen bir Grdn yenilik stratejisi, uzun
donemli planlarinda yeni Urlnler meydana getirm&usninda ciddi olan butin
firmalar icin zorunludur. Birgok firma bunu gbdzardtmektedir ve bu firmalarin
yoneticileri bu nedenden dolayi problemlerleskkasmakta ve problemlerin sebebini
cok iyi bilmektedirler. Bu firmalarda fikir asirmasi yapilmamaktadir. Yeni bir
arin gelgtirme stratejisi ¢cok Onemlidir vesirketler bunu en iyi sekilde
uygulamalaridirlar (Cooper, 1998: 289). Yeni Uriéiggirme stratejisinin Gneminden
bahsedilirken yeni trin getirme stratejisinin ne anlama geididen, neden yeni bir
arin gelgtirme stratejisine sahip olmak gerghtiden, yeni Urin geliirme
stratejilerinin - performansi nasil etkilgdiden ve yeni bir Grin gelirme
stratejisinin nasil yonlendirilmesi gerektikonularina da deanmek gerekir. Bunlar

kisaca gagida aciklanntir.
1. Bir Yeni Urlin Geltirme Stratejisi Nedir?

Bir Griin gelgtirme stratejisi, yeni Urin oyununa rehberlik edratejik bir

bas plandir. Ba plan, Grln-pazar ¢cevresinin ¢ok iyi analiz edibpa yonelik ilerdeki



115

planlarin yapiimasini ifade eder. Strateji yonetimiyakindan ilgilidir. Urtin yenilik

planlart uzun dénemli planlardir. Bu planlarin ulggumasi bireysel dizeyde

faaliyetlerle gercekigirilir. Fakat bir yeni Grln stratejisi nasil tanamir ve

aciklanir? “Strateji” terimi, bugin yaygin olarak alaninda kullanilir. Yeni Grin

gelistirme stratejisi tipik olarak, iki veya u¢ elemekéipsar (Cooper, 1998: 290) :

Amaglar ve RolSirketin stratejisinin gelecekteki gorevini tayinexd
Yeni Urdn geltirme stratejisi, yeni Uringuasinin amaclarini belirler

ve Urdn yenilginin, firmanin ortak amaclarini karmasina yardim

ederek oynaya@a rolu isaret eder. Bu stratejide performans amaclari

kapsanabilir, istenen birtakim yeni trin geti, beklenen bgari
oranlari ve yeni trtnlerden kabul edilebilir madindsler gibi.

Arenalar ve Stratejik HamleBir yeni Grin stratejisinin ikinci
bileseni, oyunun icinde oynanaga arenalari belirtmedir. Bu,
firmalarin  yeni Grin  amagclarinin  odaklangica pazarlarin,

uygulamalarin, teknolojilerin ve trinlerin tiplertanimlar.

Saldiri Plani veya Stratejiye Gjri Yeni Urln geltirme stratejisini
dcunci bilgeni stratejiye gistir. Sirket yenilik amaclarini barmak
icin tanimlanan arenalarda firsatlari yakalamakriste bunu nasil

yapacgini planlar.

2. Nicin Yeni Bir Urtin Gelistirme Stratejisine Sahip Olunur?

Hamel'a (1997: 79-82) gore gelgeeydonelmek isteyen bgirkette geleneksel

hiyeragi yerini bir hayal gucu hiyeraisine birakmak zorundadir. Bu hiyeyigr

yaratmak icin de strateji gfturma strecine dahil edilmeyen insanlara koma

hakki verilmesi gerekmektedir. S6z konusu yapideirstrateji gefitirme slrecine

kimin entelektiel katkisinin daha fazla dgidudeser tgimaktadir. Katilimh bir

strateji gelgtirme siurecinde sorumluluklar gidmakta ancak sonucta ttungdatmeyi

kapsayacak tek bir bakiacisina ulglmaktadir. Gery katilimin sglanmasi

organizasyonlarin yaratigiini da arttirmaktadir.
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Yeni bir Grln stratejisi geftirme zor tir. Birgok insani kapsar, 6zelliklede
en ust yonetimi. Bir yenilik programini bir stratejmaksizin yapmak, bir sasa
ordu stratejisi olmadan girmeye benzer. Dimen yokalimat yoktur ve sonuclar
genellikle cok yetersiz olmaktadir. Sonug, firmarkendine ilgisiz, istenmeyen

pazarlar, Urtnler ve teknolojiler bulmasidir (Cogd®98: 290).

Yeni Urin gekimi stratejisi,sirketin genel stratejisinin merkezi bir parcasidir.
Ancak “Gercekten bir Grin getirme stratejisi 6nem gayor mu?” ve “Bir Urln
gelistirme stratejisi edinme destekleniyor mu?” gibi darin cevabi maalesef
olumsuz olabilmektedir. Bunun bir nedeni, ¢ok alsgaa bir yeni Grin gejtirme
stratejisinin roliinii ve etkisini agarmaktadir. Uriin yenifiindeki bir cok cakma,
birim analizi gibi bireysel yeni uriine odaklanirtn@zin neden yeni triin arilidir
yada baarisizdir gibi. Oysa bigirketin yeni Urin cabalari ve hangi yeni Urdn
gelistirme stratejisi bgarilh yada bgarisizdir konusuna odaklaniimalidir (Cooper,
1998: 291-292).

3. Yeni Urtin Geljtirme Stratejileri Performansi Nasil Etkiler?

Basarili bir yenilik stratejisinin sirn  nedir? Perfoans, drdnlerin ve
gerceklatirilen projelerin csitlili ginin genkligine balidir. Uriin yenilik stratejileri
performansi nasil etkiler? Bir firmanin sgttiyeni Urln stratejisi ve Barisini
sgilayan performans sonuclari arasinda gucli bitdmdr vardir. Yeni trln stratejisi

ve performans yakindangkilidir (Cooper, 1998: 293).
4. Yeni Bir Urtin Geltirme Stratejisi Nasil Yonlendiriimeli?
Bunu dort faktor altinda toplanabilir. Bu faktarléeknolojik saldirganlik ve
ustalgma, pazara yonelme, odaklanma ve Ar-Ge harcamaladiizeyini de inceler

(Cooper, 1998: 301):

1. Teknolojik Uzmanlgma Stratejileri Dahalyidir: Biyiik firmalar

gelisen teknolojileri ustalikla kullanirlar ve ileri tekloji ve teknik
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olarak kompleks yeni urtnler ggirirler. Bu firmalar, blyuk oranda
Ar-Ge yonelimlidirler, yeni gegien teknolojileri elde etmede ve yeni
aran fikirleri Gretmede bgarilidirlar. Misterileri icin essiz 6zellikler
ve faydalar sunan atilgan, yuksek riskli, yenilikiciinler geltirirler.
Uriin  teknolojilerini  kullanirlar vesirketin Griin  yenilik cabasi

yonetim tarafindan gorulur.

2. Pazara Yonelme ve Pazarlama Odakli Stratejiler Dalfgidir:
Pazarlama alaninda ileri olan firmalar, guclu kekilde pazar
yonelimli olan vesirkette pazarlama elemanlarinin baskin gldbir
yeni Urin gektirme slrecine sahiptir. Bgirketler, pazar ihtiyacini
tanimlamada arilidirlar ve yeni Gran fikirlerini ilk olarak pazdan
alirlar. Bu sirketlerin yeni triin geftirme cabalar buyik oranda
pazar ihtiyaclarina ve isteklerine cevap verir venlhra Kkag

duyarlidir.

3. Odaklanilan Bir Yeni Uriin Geljtirme Cabasi Daha Bgarilidir:
Yeni drunler gektirmeye odaklanan firmalar birbirleriyle yakindan
baglantilidirlar. Bu firmalar gefitirdikleri Grinlerde bglantili gelsen

teknolojiler ve Griin metodlari kullanirlar.

4. Bir Hicum Yo6nelimi - Bir Savunma Durgu Meydana Getirmenin
Disinda : Hicum yonelimli firmalar yeni trtnlerinin ilk adiaxini
saldir olarak gordrler. firmalar, yeni Urlnleriile adimlar saldirgan
olarak gorirler. Buyimeyi ve pazar payindasattedeflerler. Yeni
ariin gelgtirme cabalari, yeni fikirleri icin aktif bir agarma cabasi
niteligindedir.

4.3. Yeni Uriin Gelgtirme Stratejileri ile ilgili Ara stirmalar
Yeni urin geltirme cabasi igerisinde olagletmeler icin strateji, stratejik

kararlar ve strateji gelirme buylik oneme sahiptir. Byletmelerde yeni Grin

gelistirmeye dayali strateji eksikliklerinin bulunmamarekir. Bu konu tzerine bir
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cok argtirmalar yapilmy ve caitli yeni trtn gelgtirme stratejileri tanimlanngtir.
Ornesin; Schroder yeni bir Griiniin ggirilip Gretiimesinde izlenecek g tip temel

strateji bulundgunu savunmaktadir (Kobu, 1993) :

a) Pazar Hedefi StratejisiBu stratejide Ureticine satabilirsen onu tret'gorist
dogrultusunda hareket eder. Yeni driin kararlari, mevelnolojiyi ve sureg
imkanlarina pek azgarlik verilerek sadece tiketici isteklerine gorenal Pazar

aratirmasi sonuclar esas bilgi kayna teskil eder.

b) Teknoloji Hedefi Stratejisi:Uretici mevcut teknoloji imkanlarini géz éniine
alarak ne yapabilirsen onu sapolitikasini izler. Burada talep yaratiimasi ve
Uretilen malin satilmasi tamamen pazarlamanin dotugu altindadir. Cok
pahali Ar-Ge cadtmalari sonunda yaratilan ustin teknolojili trlnigin bu
stratejinin uygun oldgu soylenebilir.

c) Fonksiyonlar Arasi Strateji:Bu stratejiye gbre Uriin pazarlama, muhendislik,
imalat ve dger departmanlarinsghirligi ile gelistirilir. Ortaya cikan urun,
mevcut teknolojik imkanlari ve tiketici isteklerian iyi sekilde badastiran bir

sonug olur.

Yapilan argtirmalar, bu ¢ strateji icinde sonuncusunun daardi sonuclar
verdigini gostermektedir. Ancak sletme departmanlari arasindaki rekabet ve

surtismeler nedeni ile, bu stratejinin uygulanmasi co&tgii(Kobu, 1993).

Liu ve arkadglar (2004),su ¢ maddenin yeni Urin gglrme stratejisi igin
yapinin tglalarini olgturduzunu iddia ederler : (1) yeni bir Grin igin bir gimin
gelisime yonelmesi; (2) yeni bir Grln icin pazar karaidgsine yonelme; (3) yeni
arin gelgtirmek icin teknolojik karakteristikler ve yeniligeviyesi. Cooper (1984a,
1984b) bir yeni Urin gefliirme stratejisiyle ilgili dort dgisken oldgunu
dUstinmektedir:
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1. Yeni Bir Uriin/gin Girisime YonelmeBu; yeni bir {riin yaratma,
gortstlen miteri talepleri icin rakiplerininkinden daha iyi bir

ariin gelgtirme ve Urtin konsantrasyonu ve farkirfzay icerir.

2. Yeni Urun Tarafindan Benimsenen Pazar KaraktejiisBu, yeni
bir pazar, miteriler, rakipler ve safi kanallari igin

karakteristikleri icerir.

3. Girigimin  Teknolojik YoOnelimi ve TaahhutiBu, satglarin
miktarina Ar-Ge giderinin yuzde oranini yeketlerin Ar-Ge'ye

yonelimini vb. icerir.

4. Yeni Uriin Tarafindan Benimsenen Teknolojik Karaktis: Bu,
daha ileri ve karmgk teknolojileri, sirketin Ar-Ge kaynaklariyla

yakindan uygunlgu, teknik olgunluk ve konsantrasyonu icerir.

Nwabueze ve Law (2002), “tepkisel olan (Carlsb&egley)” veya “etkilgimli
olan (Bass)” diye nitelendirilen cok farkli yenrtin gelstirme yaklgimlarini
benimsemglerdi. Yazarlar “tepkisel” yakkami, ic yenilk ve pazar
deserlendirmelerinden ziyade rakip faaliyetten gelémsgne gore daha az ggken
olarak elgtirmektedirler. Zit olarak “etkilgmli” yaklasim tamamen hatasiz
olmamasina ganen, esneklik ve bu nedenle pazarda artan birkolaylastiran bir
yeni drtin gektirme sireci iga ettgi icin 6vgu alir. Etkilgimli stratejiler giucund,
yeni Urin gektirmenin sistematik ve yapisal glindan almaktadir. Firma bir firsat
dogmasi icin sadece beklemez, ayni zamanda etkigekilde yeni fikirleri ve yeni
pazarlari arayip bulur. Bununla birlikte, zorunllarak burokratik bir sireci takip
eden yapisal bir yeni urin gglrme sirecini kapsayan bir risk vardir. Firma,
firsatlari ortaya ¢ikarmakta ve 6zellikle rakiptevie potansiyel rakiplerin faaliyetleri

icin yeterince ¢abuk bigekilde tepki vermekte karisiz olabilir.

Tayvan'daki firmalar Uzerine yapilan bir ghamada alternatif yeni Grin
gelistirme stratejileri belirtiimgtir. Onlarin stratejilerine gore dort temel tip adaji
siniflandinimstir. Bu stratejiler, bir dereceye kadar teknolofirmaga ve pazara

girisi zamanlama Uzerine odaklanilarak secilir: GrupyAkéek teknolojik karmga
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ve pazara erken g§)i, Grup B (ileri teknoloji karmga ve pazara ge¢ giji Grup C
(dUsuik teknolojik karmsa ve pazara erken gifj Grup D ( dguk teknolojik karmga
ve pazara gec g#). Ayrica, yukaridaki dort grubun her biri bundaseska Urin
aitligi tizerine odaklanan iki alt gruba bolunebilir. Okdd A grubu yiksek karlifi
sever, B ve C gruplari orta kargglisever ve D grubu guk karlihga sahiptir (Chen
and Chang, 2004).

Yeni Uriin gektirmedeki en iyi uygulamalari ortaya cikarmak ibiazi bilim
adamlari, proje mudurlerinden ve liderlerinden iielyenilige gore sekiz sayfalik bir
“Yenilik Degerlendirme Kilavuzunu” tanimlamalarini istediler. Kilavuzda,
tanimlanan c¢gtli yeni 0Ordn/hizmet stratejileri bolimlere ayritktadir. Proje
muddarleri yenilik dgerlendirme kilavuzunu hazirlarken bir ¢ok boyutlererinde
Ozel yeni UrinlG analiz etmek zorundadirlar. Bunlgr;yeni strateji kullanimi, 2)
pazar veya teknik belirsiglin seviyesi, 3) ortak kultir, 4) takim dinamiklénn
sonugclarl, 5) sonuc¢ (cikti) olculeridir ogfie bagari (satglar, karlihk, pazar payi
vb.). Sonugta yeni drtiin gglirmenin kritik olarak dnemli alandaki karmasansini
arttirmak i¢in bir takim kararlar ortaya c¢ikti. Baararlarsunlardir (Scarcia et al.,
1998):

1.Sadece bir stratejiye givenme. Yenilik araclartelaiklerinin bir portféyint

gelistirme, verilen bir Grin tzerinde kullanilabilir.

2.Proje uygun bicimde pazara ve teknik belirsizliglgre siniflandirilir.

3.Belirsizlik seviyesine dayanan bir yeni Grin g@&me stratejisi sipagi musteri

arzusuna gore hazirlar.

Yeni trintn bgarisinin kritik stireclerinin tayininde Uretilen atgjilerin rolu
bayukttr. Lynn ve Akgun’'e (1998) gore farkh alamla yeni Grin gedtirme
stratejileri tanimlanmtir. Her bir strateji, yeni bir Griin getirme ¢abasinin 6zel bir
bilesenine odaklanir. Lynn ve Akgin (1998, 1999) tamdum tanimlanan ve bu
calismanin da odak noktasini gturan® yeni Uriin gelgtirme stratejilerigunlardir”



121

« Ogrenme gudimli,
e Hiz gudumla,

e Pazar gudimli,

e Teknoloji gudumla,

e Sirec¢ gudumla.

Surekli dgisen tlketici istek ve ihtiyaclari, teknolojik ilerteeler ve artan
rekabet ortami Ulkemizdeki Uretim yapan firmalansaglan buydk zorluklar
dogurmaktadir. Diinya standartlarina gihek icin firmalarin yeni Grdnler
gelistirmeleri ve bu yeni Urlnleri pazara sunmalari gerektedir. Yeni drdn
gelistirme cabasi icerisinde olan firmalar agisindanumydir yeni Griin gejtirme
stratejilerinin bulunmasi 6énem arz etmektedir. Bgldamada yeni trlin gstirme

stratejilerine yonelik olarak yapilan gahalar firmalara yardimci olmaktadir.

Yeni Urin geljtirme stratejisine sahip olmak, yeni Urin giline cabasi
icerisinde bulunan bir firma acisindanséanin anahtarlarindan biridir. Lynn ve
Akgun’in (1998, 1999) yaph calsmalarin gik tuttusu konularin firmalarin uygun
strateji belirlemelerine yardimci olmasi bakimindaypdali olacg! disunilerek bu
calismalar Uzerinde durulngtur. Yeni Grin gelitirme stratejilerinin  detayli

aciklamasi gagida yapilmaktadir.
4.4. Yeni Urtin Gelstirme Stratejileri

4.4.1. Grenme Temelli Yenilik Strateji

Ogrenme temelli yenilik stratejisi, orglitsegrénme biliminden turetilngtir
(Lynn and Akgln, 1999). Huber'a (1991) goére orglit§&enme, enformasyonu
isleme yoluyla orgitin potansiyel davraralaninin gesiemesidir. Bir kurum -
kendi bilgi sdreclerini  kullanarak - ger potansiyel davrag kaliplarini
degistirebilirse, @&renebilir. Diger Orgutlerden veya varliklardan gb6zleme ve
inceleme yoluyla grenme de bir renme yontemidir. Literatlirde bu tigi@nme en
cok “benchmarking (karlastirma)” olarak yer almaktadir (Huber, 1990grenen

organizasyonlar kavramini populer kilan Peter Se(if#90), @&renmeye olan
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ihtiyaci su sekilde ifade etmektedir: “Dunya, kendi igcinde bitie daha bglantih
hale geldgi ve is duinyasi icinde karmg&k ve dinamik Ozellikler guir bastgl surece,
calsma daha “@renmeci’ olmak durumundadir. Artik birinin tepedéiisinip
bulmasi” ve organizasyonda geri kalan herkesin tiutratejistin” emirlerini
izliyor olmasi mimkun deldir. Gelecekte gercekten ghrlerinin 6niine gececek
olan organizasyonlar, bireylerinin bir 6rgitiin tisaviyelerinde yukumlulik ve

kapasitesini nasil gerlendirebileceklerini kdedenler olacaktir.”

Son yirmi yildir 6rgutsel grenmenin 6nemi géli bilim adamlar tarafindan
tartisiimaktadir. Y@un rekabet,si gicuindeki dgisme, teknik dgisiklikler ve pazar
desisiklikleri ve belirsizlikler orgitleri &renmeye zorlamaktadir. Orgit icindeki
cogu fonksiyon icin @renme 6nemlidir. Bununla beraber yeni trin gali icin de
hayatidir. Bir ¢cok bilim adami 6rgutsegenmenin orgutlere daha hizli ve daha iyi
yenilik yapmalarinda yardim edebilgoa iddia etmektedir. Yeni trin getirme
surecinin karmgkh g, fonksiyonlar arasi butlinierme, deisen miteri ihtiyaclari,
arunlerin kisa hayat déngtleri, giivenilmez pazhgisive internet temelli bilgi aki
yeni urtn ve teknolojiler gadiiren firmalar acisindan goenme ihtiyacini artirir
(Lynn and Akgun, 2000).

Bir yazar orgutsel grenmenin, yeni Urin ggtirme icin 6nemli olan 6rgitsel,
pazar, teknolojik ve cevresel faktorlere daha iyi &ciklama sglayabilecgini
savunmaktadir. Buna kahk bazi yazarlar, yeni urin ggirmeyi surekli bir
ogrenme sirecine dosiiirmenin 6nemli oldgunu sdylemektedirler. Ayrica yeni
arin gelgtirmede sdrekli grenmenin dinamik cevrelerde daauli olmak icin bir
sirketin yetengini arttirdigini  séylemektedirler. [@er bir yazar ise, steki
0grenmenin yeniden canlanmasi (rénesansi) orgutteayatta kalmak icin yeniden
sekillenmelerinin ve yeniden yatirim yapmalarinimsoudur diye iddia etmektedir
(Lynn and Akgin, 2000). Garvin de (1993krénmeden, d@stirmeden veya
gelistirmeden eski uygulamalari tekrar eden bireylegnsietmelerin kisa dmurlt ve

verimsiz olduklarini savunmaktadir.

Bazi yazarlar bilgi toplamanin, alip satmanin wdldamanin 6rgutteki
onemini vurgularlar. Bilgi toplama ve bilgi gkionlarin gorglerine goére kritik

olarak dnemlidir ¢tnki bilgi toplama ve bilgi akdgrenmeyi tgvik eder (Lynn and
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Akgiin, 2000). Huber (1991), orgitsegrénmeninbilginin edinimi (Orgit ilgili
enformasyon ve bilgiyi gili yollarla i¢sellestirmektedir. Edinim hem i¢c hem desdi
kaynaklardan saanabilmektedir. Onceden sahip olunan bilgileragsiz tecriibeler,
isletme dg1 unsurlarin tecrubeleri ve stratejik eylemler bikgdiniminin temel
kaynaklaridir. Farklgartlar altinda farkli edinim bi¢imleri yararli oléinektedir. Her
kosulda Ustunlge sahip bir edinim tlri s6z konusugdeir), bilginin yayilmasi
(Bilgi edinimini bilginin yayllmasi gamasi takip eder. Bilginin géailmasi olarak da
ifade edilebilecek olan bu safha, farkli kaynak#ardelde edilen enformasyon ve
bilginin dezisim ve paylaiminin gerceklgtirildi gi bir sureci ifade etmektedir. Bilgi
resmi ve gayri resmi yollarla geailabilmektedir. Bilginin dgitiimasi, @renme
surecinin  kapsamlgini etkilemektedir), bilginin yorumlanmasi ve yeniden
anlamlandiriimasi(Anlamlandirma sirecinde farkli duzeylerde bilgratilabilir.
Farkli yorumlamalarin ortaya c¢ikmalar oOrgutin psigel davrarg alanini
genkletecginden, orgutsel grenmede bir arfin gerceklgmesi anlamina
gelmektedir), yeniden kullaniimak ve gdxlendirilmek Uzerebilginin  6rgutsel
hafizadasaklanmaswe yeniden dgerlendiriimesiolarak kategorilere ayrilabilecek
bir enformasyongieme stireci oldgunu belirtmektedir.

Smith (1997) @renmenin, bir orgute @erlerine gbre avantaj §ayip
sglamadgina bakilarak ekgirildi gini sOyler. Dodgson (1993) rekabet edebilirlik
acisindan grenmenin 6nemini ifade eder ve belirsiz ve hiztigekilde gelgen yeni
teknolojilerin, rekabette bir adim ©6nde olmak iclir Ogrenme stratejisini

gerektirdgini savunur.

Bireyler arasindaki etkifgm orgutte yeni bilgiyi yaratir, sonra gruplar bu
bilgiyi sentez yaparlar, ve son olarak orgut biigniiyatir. Sonu¢ olarak orgit,
dgrenen orgutin bir bigunu irsa eden bilgi yaratan bgirket olur (Lynn and Akgtin,
2000).

Degisime adapte olabilmek ve hattagiemi yaratabilmek icin gletmelerin
surekli @renebilme yetengni edinmeleri gerek@iini savunan orgutsel goenme,
bunun nasil gercekitrilecegini de gostermektediisletmeler genellikle yoneticileri
ve is gorenleri aracifiiyla Ggrenirler. insanlar grenme meraki ve gienmeden tat

alma duygulariyla birlikte dinyaya gelmektedirle8efge, 1990: 7)Isletmeler
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calisanlan aracifityla elde ettikleri bilgileri trtn, hizmet, sirege wontemlere
aktararak @rendikleri gibi, dger isletmelerin deneyimlerinden yararlanarak da
ogrenirler. Dger isletmelerle cgitli sekillerde gercekigirilebilecek olan “stratejik
isbirlikleri”, isletmelere bu konuda zengingré@nme olanaklari sunmaktadirlar.
Ogrenme yoluyla elde edilen bilgi ve deneyimlerin ulamnalara aktariimasi kadar,
ileride kullanilmak Uzere saklanmasi da surekletme baarisi icin 6nemli bir
zorunluluktur (Tsang, 1997: 79).

Yeni urin gektirmenin baarisinin, yaratma yetegie bilgi depolama ve
ogrenmeyle arttinldyi ileri surulir. Grenme temelli bir yakkam, bilgi kaydiny
toplanan bilgininyeniden incelenmesirdosyalamaywve bilgi depolamasistemlerini,
vizyon olgturmay!i (vizyon aciklgl, vizyon istikrar) vizyona destek)eski drind
yeniden incelemeyie takim istikrarinigevreler.Bilgi kaydy takim toplantilarindan
ilk 0rdn kavramlarina mgiierinin reaksiyonu, test sonuclari vesllaalan Urinlere
pazarin reaksiyonunu belgelendirme dawiam. Yeniden incelemekayitlanmg
bilgiyi yansitir. Dosyalama kayitlara kolay ve hizli bigekilde ulgilabilir format
depolar, kayitlar elde etmek demektir. Etkili biraykletme ve dosyalama
sistemlerinin yeni Urdn Barisi ile dnemli birsekilde iliskili oldugu bulunmugtur.
Vizyon olyturma, bir projenin amaci ve vizyonu ile ilgilidir. Vizyomlusturma
yapilarisunlari icerir;Vizyon istikrari(6n prototipten Griint pazarastemaya kadar
yani tim proje suresince @am bir amag¢ edinmekten ibarettifjizyon acikigi (bir
batln olarak projedeki herkesin projenin amacitiamamasini ifade edeNjzyona
destek (projenin amacina takim liderlerinin ve Ust duzgyneticilerin destgini
almaktir). Yeni bir projeye damak icin 6nce eski ic proje Uzerine bir takim
analizler ve dgerlendirmeler yapiimaliditeski Griint yeniden incelemedecms ic
projelerde analiz ve gerlendirmelerin yapilgn derecedir. Vetakim istikrart, bir
ogrenme temelli stratejinin son faktoradur.ggem bir yeni Griin takimi elde etme,
bir projeye bglayan takim Uyelerinin gdangictan itibaren onun tzerinde kalmalari

anlamina gelir (Lynn and Akgiin, 1998-1999).

Isletme misyonunun, vizyonunun veya stratejik amagiaracik ve ankalir
olmasi cakanlarin motivasyonunu ve cabalarinin belirlenen @ana kanalize
edilmesini de kolaykdirir. Ayrica 6rgutin amaclarinin ve planlarinireyave agik

olmasi, orgutin grenme kapasitesini artirmaya yardimci olur (SayiB002).
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Degistirilen proje aktivitelerini kaydetme, gelecek plgrin yeniden incelenmesinin
basarisi Uzerinde bir etkiye sahiptir. Kaydetmenin ipaia kaydedilen bilgiyi
yeniden inceleme,@enmeyi gektirmektedir. Hafizaya kaydedilen dnceki 6rnekleri
yeniden ele gecirmek bir gbrevin hizini ve perfansial artirmaktadir. Kaydetme ve
yeniden inceleme, Orgutiingi@nmesini kolaylgtirmaktadir. Iyi bir dosyalama
sistemine sahip olmak, projede tutulan bilgiyesutaasinda 6rgut calanlarina
yardim etmektedir. Etkili grenme icin bilgi, daha kolay ve daha hizl ele gegek
ulasilabilir olmalidir. Lynn ve arkadd#ari 38 firma Uzerinde c¢ainislar ve bilgiyi
kaydetmenin etkili bir dosyalama sistemiyle hitiginde kapsamli olarak bir
firmanin yeni Uran bgari dizeyinde pozitif olarak etkili olgunu bulmylardir.
Bilgiyi depolama ve bilgiyi yeniden ele gecirmenyeni trlin bgarisi icin Kritik
olduguna dair etkili bir metot 6ne surilmektedir. Butiifgi elde edildginde, onlari
etkili bir sekilde yeniden incelemek igin bir dosyalama sisteanieklidir. Orgdit iyi
bir dosyalama sistemiyle yeni triin gétime gamalarinda profesyonel olabilir. Eski
tecribelerden genme, orgut icin 6nemli bir bilgi avantajidir. Geigten
ogrenmedensirketlerin eski hatalarini tekrar etmeleri olasidiski baarilar ve
hatalar Ust dizey yoOneticilerin ve drgutte gatlarin @renmelerine yardim eder
(Lynn and Akgun, 2000). Garvin (1993), orgutlegrénmek icin bgarilarini ve
hatalarini yeniden incelemelidirler demektedir. @sgl @renmenin, gecngie
orgltlerin sahip oldgu tecrtibelerle yakindan ilgilidir. Orgut cggnlar gecmy
projelerin sonugclarini yeniden inceleyerek bilgi sezgilere ulgrlar. Sonug¢ olarak
yeni bir projeyi daha profesyonel bgekilde sekillendirebilirler. Clnki 6nceki
projede 6rgut cajanlarinin dittkleri ayni hatalar yapmazlar. Eski Grini yeniden
inceleme, orgutte caanlarin @renmelerini sglayan bir bilgi toplama aracidir.
Vizyona destek, yeni Urin ggirmenin baarisinda énemli bir rol oynar. Vizyon
sadece oOrgutte caainlar tarafindan g ayni zamandgirket muddrleri tarafindan
da paylallmali ve kabul edilmelidir. Cajanlar yeni fikirleri test ettiklerinde ve
denediklerinde, mudurler ¢cgdinlari cesaretlendirerek onlarigrénmeleri icin dncu
olmahdirlar. Sonug¢ olarak vizyon degtecalisanlarin motivasyonunu etkiler, daha

fazla motive edilen insanlairket i¢in daha iyidir (Lynn and Akgiin, 2000).

Yeni bir Urlin projesi ya pazar yada teknolojiylgililolarak yiksek derecede
bir belirsizlige sahipse, @enme temelli strateji kari sansini geltirebilir. Ogrenme

temelli strateji kullanarak blyik 6lgude sha elde edilir. Clnkd grenmek igin
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atilan her adim, agarmayi ve tecriibeyi beraberinde getirirgrenme temelli
stratejiye, sirket tecriibe kazanginda, trun tekliflerini aritma vairketin pazara
alismasina yardim etmesi icin ihtiyac duyulur (Lynn aiayin, 1998).

Hem pazarin hem de teknolojinin belirsizliyiiksekse, grenme temelli
strateji Uzerine odaklanmak gerekir. Cunki “tecriktezanma” bu yakkamin
zorunlu bir bilgenidir. Tarih, hem teknolojik belirsizlik hem dezar belirsizigi
yuksek oldgunda, @renme temelli stratejinin  kullanii@inin  ve baarili
olunduysunun 6rnekleriyle doludurSirketler yeni Urdnleri, potansiyel pazarlari
detayl aratirarak, bu argtlirmalardan @renerek ve yeniden atararak gelgtirirler
(Lynn ve Akgiin, 1998)isletmenin @renme kapasitesi, 6rgutiin yapisi, yapikin i
karmaikh gl ve sletmede caganlarin iyi yetsmis elemanlar olmasina pla olarak
desisecektir. Orglit yapisi ve yonetim tarzi esnek oaisanlari iyi yetsmis olan,
karmalk islerle usrasan sletmelerin, bu 6zelliklere sahip olmayagtetmelere goére
bilgiyi daha kolay 6zimseyegeve kullanacg belirtiimektedir. Ayrica grenme
surecinin ciktisi olan bilgi ve beceri ediniminigletmenin performansini olumliu

yonde etkilemesi beklenir (Sayilir, 2002).

Bir is cevresinin d@isiklik ve karmaasinin hizi éyledir ki bigirket, srenen
bir 6rgut olmadikca hayatta kalamaz. Sadece, devatalak @renen ve yeni
firsatlarin avantajlarini elde etmeye gah sirketler hayatta kalabilir ve bkarili
olabilirler (Lynn ve Akgiin, 1999).

Hipotez 1. Ogrenme temelli yenilik stratejisi ilesletmenin performansi

arasinda bir ifiki vardir.

4.4.2. Hiz Temelli Yenilik Strateji

Gunumiz rekabetci ortaminda, dunyanin glogatiesiyle ve elektronik
ticaretin artmasiyla sietmeler Grin Kkalitesi, teslimat hizi, guvenirliknUsteri
memnuniyeti, sagl sonrasi hizmet vb. konulardagér rakipleri ile artan bir rekabet
icine girmslerdir. Bu acidan incelengiinde, sletmeler rakipleri ile olan bu

micadelelerini sunduklari Uriin ve hizmetlerle skiastirmaktadirlar (Kabadayi,
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2002). Sirketler yeni drunler gegtirdiklerinde, firsatlarn yakalamak igin daha hizh
olmalidirlar. Belirsiz ¢evreler altinda hiz 6nenmidununla birlikte, sabit durumlar
altinda hiz temelli strateji, yeni ggirilen GrGn Ustlin niteliklere sahip bir Grin

degilse zorlayici olmayabilir (Lynn ve Akgun, 1998).

Millson ve arkadglar (1992), bir hiz gidimli yenilik strateji iclmes tane
bilesen old@gunu belirtmektedirler. Bu faktorleGelisimi Basitlestirme, Gecikmeleri
Ortadan Kaldirma, Aamalari Ortadan Kaldirmalslemleri Hizlandirmave Paralel
Sureclemeyicerir.

Gelisimi Basitlgtirme, Gretilen GrGin cgdinin isletme icin uygun saylya
indirilmesi olarak tanimlanabilir (Kobu, 1993: 6Barkli trtinlerin 6tesinde standart
bilesen kullanma gibi sireg, ilgtm ve arayizleri daha kolay yerine getirmek icin
yapilir. Asamalari ortadan kaldirmagereksiz slemleri kisaltmak ve kaldirmak icin
kullanilir. Gecikmeleri ortadan kaldirmakullaniimayan zamani ve ggekligi
kaldirmadir. Zslemleri hizlandirma,CAD/CAM gibi araclari kullanarak ggiimi
hizlandirmayi icermektedir, viearalel stireclemeiki veya daha fazlasiemi PERT
ve CPM tekniklerini kullanaraksezamanh olarak yapip bigarir (Millson et al.,
1992). Hiz temelli stratejide odak, zamandir (Lywa Akglin, 1999). Rekabetin
baskisi gletmeleri pazara daha hizl, dahasiiki fiyath ve kalite seviyesi yuksek
yeni drunler getirmeye zorlar (Lockwood, 1995).

Gunumuzde teknik ve bilimsel bylwe ilerlemelerin baskisi, gerek yeni bir
takim drtnlerin piyasaya daha cabuk ¢ikmasi, géreklen drtnlerin sahiplerinden
daha cabuk tuketicinin arzu ¢itibicimde ve ekonomik yontemlerle pazarlara
dagitilmasi ve ekonomik usullerin yaygigtaasi, gletmeleri hizla yenifie iten
baslica faktorler olmaktadir. Cunklu belli alanlardaaliget gosteren cok sayida
isletmeme icin amag, tektir; gereksinimleri daha kgrsilayan, daha bol kazang
getiren ve daha ucuzaatedilebilen trtn dretebilmek. Bu yolda harcananatab
devaml bir yenilik strecinin dgnasina neden gkil etmeye yeterlidir (Eren, 1982:
22). Asagidaki Uc¢ temel oOzellik yeni Grin ggfirme sdrecinde Urin déngusini
hizlandirir ve endustrideki herkesin daha hizlekat etmesini ggar (Buyukodzkan
ve ark., 2004) :
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« Esneklik:Urtin gelitirme sirecinin etkili olarak dgsen pazar ksullarina

cevap verebilmesini géar.

» Modiilerlik: isin gerekiyorsa farkli cgrafyalarda bile paralel bigekilde
yapilarak hizlandirilmasini ve ayni zamanda daharasogerekli

eklemelerin mimkin olmasini@ar.

» Erken geri beslemeYeni Uriin gektirmede tlketiciden anlamh ve hizli
bir geri besleme alinir. Bu; yeni firsatlar belneye, yeni tasarima
yansitmaya ve var olan Urindn azalan ilgisinin nezteni belirlemeye

yarar.

ABD'nin diinyaca unla bilimsel agarma merkezlerinden Stanford Atama
Enstitist, uzun vyillar yama savg veren ve varliklarini guglikle surdaren
isletmelerle, hizh bir gejme temposu icerisinde bulunagieimelerin durumlarini
karsilastirmall olarak incelemgtir. Gelisme temposu hizh olansletmeler, dger

gruptan aagida belirtilen hususlarda ayrilik gostermektede\(itt, 1966: 152-153):

a- Buylyen ve blUyume gdiminde olan pazarlarla Grlnleri sistematik bir
bicimde incelemekte ve firsatlari zamaninda gedlendirerek harekete

gecmektedirler.

b- Yeni olanaklari ardirmak ve dgerlendirmek icin ileriye ait programlar

yapmakta ve butcelerinde fonlar ayirmaktadirlar.

c- Kendi kendilerini kontrol ve ei¢irme uygulamalarini giinliik faaliyetlerinin
deserlendirmesinde de yapmakta ve bdylece piyasayikeedi durumlariyla

rakiplerinin durumlarini daha iyi gerleyebilmektedirler.

d- Ust yonetim kademelerini dolduran yoneticiler, efikleri itibariyle,
micadeleci sonuclardan kolayca tatmin olmayan, rcesilgan kgilerden

olusmaktadirlar. Bu tir yoneticiler Balarini izlemektense, faaliyette bulunduklari
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sektorde lider olmay! ve bu nedenle, gerekiigi&likleri ve yenilikleri zamaninda
yapmay! bgarmaktadirlar.

e- Her firmanin blnyesinde yeni Urin, usul ve yontml argtirilmasi icin
argtirma ve gektirme servisleri kurulmgtur. Bu durum gletmelerin ana
amaclarinda acik¢ca belirlerynve planh buyidme politikasi benimsentir. Bu

politika asiri risklerin ve dengesiz biylimenin dnine de ge¢eatkk

Eger sirketler ¢cevre dyndaki herhangi bir dalgalanmaya rakiplerinden daha
hizli cevap verirlerse, daha iyi yeni urtin g@me performansi elde edeceklerdir.
Global bir rekabet cevresinde sadece Urin ygnilien hizh takip ederirketler
basariya sahip olacaktir (Liu et al., 2004). Yapilan &rsgtirmada son beyilda
pazara urunu ilk ¢ikaran on firmadan sekizinin pameri oldusu gordlmigtar.
Urlinii pazara ilk ¢cikaran olmak, tasarim ve Uretimeglerini kisaltarak kisa stirede
arin Uretmek, milerinin istggi Uzerine 6zel sipagilrin Gretmek, hatasiz tasarim
yaparak uUretimde sdrprizlerle kdasmamak, daha hizli ve kisa sirede dretim
yapmak, maliyetleri azaltarak rekabet giicl kazanmiak Ureticilerin ortak arzulari

ve arayglaridir (Filiz, 2003).

Pazarda hiz gitgide yeni Urtinirghasi icin zorunlu &le gelmektedir. Hiz ve
esneklik yenilgin basarisi igcin zorunludur (Lynn and Akgiin, 1998). Red&iabevresi,
hiz ve esneklik, hizli bigekilde ilerlemek ve yeni Grinun gaisi icin ¢ok gereklidir.
Buna ornek olarak Japonya verilebilir. Japon engHisteki calgmalar, Japon
sirketlerinin kritik rekabet avantajlarindan birinituzli bir sekilde yeni Grln
gelistirme yetenekleri oldgunu gostermektedir (Lynn and Akgun, 1999).

Kleinschmidt ve Cooper’e (1994) gore Rwzavantajlari meydana getirir;

1)Rekabet avantajini arttirir,

2)Firmalarin, pazarin ve teknolojinin g@g@mine hizli bir sekilde cevap

vermesini olasi kilar,

3)Karlih gi arttirir.
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Artan yerli ve global rekabet, yeni teknolojilerdestirekli gelsim, hizh
olarak dgisim, misteri ihtiyaclari ve isteklerisirketleri yeni driin gelitirme
faaliyetlerini hizlandirmak icin zorlamaktadir. Bedenlerden dolayi, devamli olarak
sureclerini hizlandiragirketlerin buginin ve yarinin belirsiz ¢evresindasabili
olmasi daha yuksek olagé sahip olacaktir (Lynn ve Akgin, 1999).

Hipotez 2. Hiz temelli yenilik stratejisi ilesietmenin performansi arasinda bir
ili ski vardir.

4.4.3. Pazar Temelli Yenilik Strateji

Pazar yonelimi genellikle yeni trtn projelerindizden kacirilan bir kisimdir.
Pazar yonelimi eksikli ve yetersiz pazar @erlendirmesi yeni trin karisizlg
icin bir nedendir (Cooper, 1998). Bigletmenin yeni bir trin geliirmesi veya
mevcut bir tGrinde kaliteyi yukseltici ve maliyetleistrict yenilikler yapmasi, bu
isletmeye pazarin 6nemli bir payini kazandirabilir. Bletmenin gerceklgirecesi
yeni UrUnler endustriyi de piesira surukleyerek tiumuyle gigtirebilir. Boyle bir
degisiklikten ekonomik anlamda en fazla kazagigphesiz yenilii pazara ilk sunan
isletme s@glayacaktir (Barutcugil, 1988: 41). Pazara ilk 6ngemenin blyuk
avantajlari bulunmaktadir. Yeni bir Grin elde elén aratirma ve gektirmeye
bliyluk kaynaklar ayrilir. Ancak zamaninda yeni bazgra ve dolayisiyla yeni

tuketicilere sunulan yeni urtin, kisa stredeskgecer.

Baz! yazarlar, bir pazara yonelme ile performamssiada dolayll olan veya
farz edilen bir ilgki oldugunu savunurlar. Kultirel acidan pazar yonelimi;tist
misteri deseri yaratarak rekabet avantaji elde edilebilmasi iigkip yoneliminin ve
misteri  yoneliminin  benimsenmesi ve fonksiyonlar arakpordinasyonun

sgglanmasidir (Kohli ve Jaworski, 1993).

Pazar yonelimi yonetimsel bakacisindan; mgierinin simdiki ve gelecekteki
ihtiyag ve tercihlerindeki dgsime iliskin bilgilerin toplanmasi, elde edilen bu

bilgilerin organizasyondaki butiin departmanlar evda d&iliminin sglanmasi ve
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pazara verilecek tepkinin bu bilgiler groltusunda belirlenmesi ve uygulanmasidir.

Uc tane belirli faaliyetten olmus bir pazar yonelimi tanimlarlar (Kohli ve Jaworski,

1993) : (1) Miterilerin buglinki ve gelecekteki istekleriyle ilgiblan pazar

bilgisinin drgutte gery captairetimi; (2)Departmanlar arasilginin yayihmive; (3)

Buna drgutte geridlciideduyarhlik gosterilmesi.

Ayrica duyarhlik bilgeni diger iki faaliyetin birlgiminden olymus olarak

tanimlanir. Bu bilgenlersu sekilde acgiklanabilir (Kohli ve Jaworski, 1993):

1.Pazar Bilgisinin Uretiimesi: Pazar yoneliminin #gangic noktasi pazar

bilgisine duyulan ihtiyactir. Birsietmenin Utstlin miieri dezeri yaratabilmesi
icin mutlaka mgterilerin satin alma davratarina ilisgkin butin bilgilere
sahip olmasi gerekmektedir. Pazar bilgisi sadecgtanigrden @renilmis
ihtiyag ve tercihlerden olmnaz. Ayni zamanda mgterilerin bu ihtiyag ve
tercihlerini etkileyen di faktorlerin analiz edilmesini de kapsar. Pazarliyon
olmak hukuki diizenlemeleri, ngiggrilerin tercihlerini etkileyebilecek rekabeti
ve de&isen cevre kegullarini ve bunlarin, miierilerin ihtiya¢ ve tercihleri
Uzerindeki etkilerini yakindan izleyip analiz etmegerektirir. Bunlarla
birlikte rakiplerin hareketlerini gozleyip onlarimisterilerin tercihlerini nasil
etkileyebilecekleri de g6z 6nunde bulundurulmalid®azar bilgisi sadece
misterilerin bugunkl ihtiyag ve tercihleri ile ilgildegil, ayni zamanda
gelecekteki olasi ihtiyac ve tercihlerle de ilgitid

2.Pazar Bilgisinin Yayllmasi: Organizasyondaki bireyler ve departmanlar

tarafindan Uretilngi pazar bilgisinin, tepkinin okturulmasinda etkin
kullanimi igin gletmede cakan butlin bireyler ve departmanlar arasinda
paylailmasi zorunludur. Pazar bilgisinin departmanlaasarda busekilde
yayllmasi, farkli departmanlar tarafindan ortak Mareket temelinin

olusturulmasi icin de 6nemlidir.

3.Duyarllik: Duyarlilik; hedef pazari secme, Uriin ve hizmetleéasarlanmasi

ve sunulmasi, datim ve tutundurma faaliyetlerinden elu ve bu da sadece
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pazarlama departmaninin  goOrevi gidle organizasyondaki  butin
departmanlarin sorumlutu altindadir.

Bircok yazar (st yonetimin orgutin ghrlerinin ve yoneliminin
sekillenmesinde kritik bir rol oynadiklarini séylektedirler. Bu yazarlara gore; bir
drgut migteri intiyacglarina duyarlh olmanin dnemi hakkinda dizey yoneticilerden
isaret almadik¢ca, o Oorgutin pazar yonelimli olma ilas yoktur. Pazar
ihtiyaclarindaki dgisime duyarli olma, mgieri ihtiyac ve beklentilerini kdederek
yeni Urdnler ve hizmetleri tanitmayi gerektirir. ki& yeni Grinler, hizmetler ve
programlar genellikle yiksek bir gisizlik riski tair ve varolan urtinlerden daha
fazla dikkat cekme @limi gosterirler. Eger Ust dizey yoneticiler risk almakta ve
dogal olarak ara sira olan gaisizliklari kabul etmekte bir isteksizlik gostkaise,
alt kademedeki yoneticilerin mgieri ihtiyaclarindaki dgisikliklere yanit vermek icin
yeni Oneriler teklif etmeleri ve ortaya koymalarahé fazla olasidir. ger dst
yonetim riskten nefret ediyorsa veshasizliklara hi¢ tolerans gostermiyorsa, alt
yoneticilerin Uretime odaklanma veya pazar bilgrsigayllimina odaklanma veya
misteri ihtiyaclarindaki dgsikliklere yanit verme olasiliklari daha azdir (Koté
Jaworski, 1993). Ust yonetimin risk alma olasiline kadar artarsa pazar bilgisi
aretimi, bilginin yayihmi ve mgteri ihtiyaclarina duyarlilik, yani pazara yonelde

o kadar artar.

Pazar temelli yenilik stratejisinde gtérilerle iletsim zordur. Bazi yazarlar,
pazar temelli olmanin gercekte yegiti bazi durumlarinda dlhliga engel
olabilecgini stylemektedirler. Pazar temelli yenilik stragejicin énemli faktorler,
misterileri ve ilk kullanicilari, buginki kapsamli &zkeri, potansiyel migterileri,
rakipleri ve yeni Urin geffirme sureci boyunca pazarlamanin girdisinezede
vermeyi iceren yeni Urdnler icin dkaynaklari kullanmaktir. Bu boyledir. Cunki
misteriler iyi belirlenmitir ve tipik olarak iyi taninmaktadirlar (Lynn vekgun,
1999).

Bazi yazarlar pazar yonelimiyle gtéri yonelimini ayni anlamda
kullanmslar ve misterilerle sadece bugini dikkate alaralgijegelecekteki olasi
tercihlerini anlayacalgekilde rakipleri ve dier alici-saticilari da dikkate alarak ilgi

gosterilmesinin gerekligini vurgulamslardir. Bazi yazarlara gore ise, pazar
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yonelimli ve migteri yonelimli sletmelerin gemesindeki en 6nemli anahtar,
yoneticilerin nasil dgerlendirildikleri ve nasil 6dullendirildikleridirEger yoneticiler
kisa donemde Kkarlga ve satlardaki arty)a gore dgerlendirilir ve
odullendirilirlerse, surekli olarak bu iki faktoredaklanacaklar ve organizasyonun
surekliligi icin gerekli olan méteri tatmini gibi kavramlari gbzardi edeceklerddu
nedenle pazar faktorlerini dikkate alangddendirme ve odullendirme sisteminin
benimsenmesi, pazar Dbilgisinin dretiimesinde, yagdinda ve cevabin

hazirlanmasinda olumlu etkiye sahip olacaktir (Fakiore Kohli 1993).

Yeni urtn baarisizlginda rol oynayan sebepler; yetersiz pazagtanaalari,
yetersiz pazar analizi, zayif pazar galalar), testleri ve pazar faaliyetleri icin
yetersiz kaynaklardir. Pazar faaliyetleri, yeni rur8lreci icinde 6nemin en az
verildigi, halbuki cok 6nem verilmesi gereken bir parcaBagarili olmak icin, pazar
yoneliminin batln yeni Grin sureci icerisinde yenasi gerekir (Cooper, 1998).

Yeni Uriin geltirme icin pazar temelli bir yenilik stratejisiniukanmanin
etkisini inceleyen bazi yazarlar, yenilik koktenr byeni Grin oldgunda, bu
stratejinin baari veya bgarisizlik Gizerinde etkisinin ¢ok az oglitnu buldular. Buna
karsin diger bir yazar, bigirket genellikle olgunlgmis teknoloji ile hizmet edilen bir
pazar hedefledi zaman, uygun yeni Urtin ggirme stratejisi aciktir ve sire¢ temelli
ve pazar temelli olmaya odaklanir demektedir. Yékpazar ve dgiik teknoloji
belirsizligi oldugu zaman grenme ve pazar temelli yenilik stratejilerini lkadimak
gerekir. Cunkd yeni Grtin gstiren sirketler pazar hakkinda, onun ihtiyaclari ve

gerekleri hakkindagienmeye ihtiyac duyarlar (Lynn and Akgiin, 1998).

Pazar temelli yenilik stratejisi, pazarlama disipide daha gegicapta kabul
edilen stratejilerden biridir. Pazar temelli yekisitratejisinde odak nokta rtéridir.
Pazarda gisken olma, mgterilerin neye ihtiyaci oldgunu ve ne istegdini bilme ve
sonrada bu talepleri ggnine anlamina gelmektedir. “Migrinin sesi”, pazar temelli
bir strateji ile ayni anlama gelmektedir (Lynn v&glin, 1999). Geleneksel olarak,
misteriler bir pazar yoneliminin ilk odak noktalariasbk digunular (Kohli ve
Jaworski, 1993).
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Gunumiuzde mgieriler tarafindan yonlendirilmeyen bir organizasyo
rekabet¢i pozisyonunu korumasi ve g@imesi mumkin dgldir. Dolayisiyla
misteri tatmininden bir adim 6teye giderek gterilere dger sunma olgusu Uzerine
odaklaniimasi ve mterilerin, organizasyonu rakiplerinden farkh ola@gilamasini
sglayacak alanlarin ne olgunun sorgulanmasi 6nemsit@aktadir. (Butz, 1995:
106-107). Bir gletmelerin baarisi farkl ulusal pazarlarda stérilerinin ihtiyaclarini
kargilayan Urinler sunmalarindan kaynaklanmaktadir lsbdlara ve Westney, 1997:
331). Pazar yonelimini konu alan gahalarda 6zelliklesletme performansini artirici
bir sonucu oldgu vurgulanmgtir. Bunun yaninda pazar yoneliminirgletme
karhhginda arta, calsanlarin tatminini sglama ve birlik ruhunun gslimine,
misteri tatminine, hizmet kalitesine, yeni Urin getmeye ve sa$l gucindn

performansini artirmaya neden agidwyozlenmgtir (Uzkurt, 2002).

HIPOTEZ 3. Pazar temelli yenilik strateji ilaletmenin performansi arasinda

bir ili ski vardir.

4.4.4. Teknoloji Temelli Yenilik Strateji

So6zIuk anlami "bilginin, sanayidekglemlerde sistematik olarak uygulamaya
alinmasi” demek olan teknoloji ggranlamda Ar-Ge, Uretim, pazarlama, sate
sats sonrasi hizmeti kapsayan bir sanayi surecininneti@ verimli bir bigcimde
gerceklatiriimesi icin kullanilabilecek bilgi ve becerileri timadir. Teknolojik
yenilik de "Uretim sureclerinde yenilik, yeni Grénlve yeni kurumsal drgutlenme
bicimleri" olarak tanimlanmaktadir (Zaim, 2001).KReloji, bir sanayi dalyla ilgili
dretim yontemlerini, kullanilan arag¢, gere¢ ve lalet kapsayan bilgi olarak
tanimlanabilir. Teknoloji; Uretimle ilgili bilginirgercek hayatta kullaniimasini ifade
eden tekniklerin batinini afiwrmaktadir. Ayrica insanin bilgisini gdi ara¢ ve
gereclerin olgumunda devreye sokmasi ve insanin maddi ¢evresgingtiimek ve
denetlemek amaci da teknoloji taniminda yer alnthktd eknoloji bilgi birikiminin
pratik hayatta yaygin bicimde uygulanmasi anlagintaktadir. Teknolojik gejme,
aretim ile ilgili yontemleri, kullanilan arac gerege aletleri kapsayan bilgideki

gelismeyi ifade etmektedir (Tokol, 2000).
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Gunumuzde yenilik Gretmek isteyegletmeler hem Uretti Urtnleri, hem de
bunlar Uretmek icin kullanilan teknolojiyi yenilehk ve dolayisiyla Ar-Ge'ye
yuksek kaynak ayirmak zorundadir (Sarthan, 1998kn®loji temelli bir stratejide,
fikirlerin kaynagl genellikle Ar-Ge bolumleri ve muhendislik grupladan ortaya
ctkmaktadir.Sirket kurucusu genellikle pazarlamaya yonelmeyesikbir teknige
sahiptir ve Ar-Ge yapan insanlar tipik olarak p#paa ve onlarin analizlerine
inanmamaktadirlar (Lynn and Akgln, 1998). Ancakwceirket icin kritik element;
teknolojisi deil, pazarlari anlayabilme yetegieve pazardaki d@&sikliklere yerinde
tepki verebilme yetkinfiidir. Teknoloji, pazardaki dgsimlere tepki vermek icin
hayati bir aractir ve teknolojik gemeler surekli olarak izlenmelidir (Barrier, 1994)

Isletmelerin ge§mesinde; yeni bulllarin yapilmasi, teknolojik galnelerin
yakindan izlenmesi veletmenin yapisina uygun teknolojiyi uygulamaya kagm
¢cok onemlidir. Kendini yenilemeyerglétmeler yok olup gideceklerdir. Yenilik,
kendini gelgtirmek isteyenler icin dnemli birgnastir (Sarthan, 1998). Teknolojiyle
misteriler arasindaki kganti, yalnizcasu anda ifade edilen ihtiyaclar gie ayni
zamanda ifade edilmemihtiyaclar kasilayabilecek trtin yada hizmet konseptleri
tarafindan kurulur. Amac¢ genianlamda yarar gudumli olabilmek, sirekli olarak
insanlga hentz ifade edilmemiyararlar sglayacak teknolojileri aramak, bunlara

yatirrm yapmak ve egemen olabilmektir (Hamel, 19583-134).

Teknik yetenekler (teknolojik yetenekler ve Uretyetengi) bir Olcide yeni
arin baarisiyla bir tutulmaktadir (Kim et al., 2004). Yeiniin gelgtirme sdrecini
yeni teknolojilerle tamamlamakirketlere fiyat, zaman ve pazar agisindan avantaj
sazlayacaktir (Gallard, 1999)nternet, web, gepibant bglantilari ve kablosuzgar
gibi teknolojileri iceren yeni bilgi ve ilefim teknolojileri, yeni trin geftirmenin
her adiminda bilgi toplama, bilgi siniflandirma kdlanma, kendi pazarlarini daha
iyi tanima ve daha gou hedef belirleme, dgsik kaynaklar kullanarak daha c¢ok
yeni fikir Gretme, hizh veri toplama vb. konulardiestek sgar. Ayrica firmanin
organizasyon yapisina, modegnie ve bulundgu pazara gore de teknoloji
kullanmanin etkisi farkl derecelerde olur (Blyukéaa ve ark., 2004).

Yeni urin geltirme sdreci; Gran portfoyd planlamasi, stratejili geme,

kavram uretme, kavram eleme, analizi, tasarim-gefiirme, test ve onaylama,
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Uretim gelgtirme ve ticarilgtirme olarak detayl adimlarla tanimlanabilir. Hehmin
kendine has gerekleri, zorluklari ve inceliklerirda. Asagida bu adimlarin her
birinde teknolojilerin oynayabile@erol kisaca incelenmekte ve yeni trin galime

surecine teknolojinin katkilari belirtimektedir §gikozkan ve ark., 2004) :

« Uruin portfoyl planlamasiBu gama firmanin kendi triinlerinin rekabet
ortaminda analizini yapmaya yarar. Bunun icin Uetinl SWOT analizi
yapilir, pazardaki rakip drtnler gerlendirilir ve hangi tip ve hangi
miktarda yeni Urin @i yaratilacgl tespit edilir. Bu gamada teknoloji
tabanh sistemler bilgi toplamada, siniflandirmasabilgiyi kullanmada
kullanilabilir. Boylece bu teknolojilerin kullaninsayesindairketler trtin

portfoyl konusunda daha gtoi kararlar verebilirler.

» Strateji gelstirme: Yeni urin gektirme sureci, sirketler tarafindan
stratejilerinin - 6nemli bir parcasi olarak algilanmda. Sirketin
stratejisiyle ayni paralelde Urlnler gélimek, o sirketin pazarda daha
rekabetc¢i olmasini ve vizyonuna daha kolaysmiasini sglamaktadir.
Ayni zamandairket stratejisine sadik yeni trlnlerle eski Ur@irdeasinda
bir uyum olur ki, bu da sinerji yaratir. Teknoldjinbu adimda kullanimi,
firmanin icinde bulundgu pazari daha iyi tanimasina ve bu yolla daha
dogru hedefler koymasina yarar. Benzgkilde yeni Urin geftirme
stratejilerinin daha hizli ofturulmasinda yine teknolojinin gadig
“bilgiye hizh ulssim” yardimci olur ve ayrica bunun daha etkin

yapilmasini da ggar.

* Kavram uretme:Bu agamada mumkin oldgwnca fazla ve dasik yeni
aran fikirleri gelstirilir. Bunun igin muigteri ihtiyaglarindan ve gelen
sikayetlerden faydalanmak daha olumlu sonucglar veBesarili bir
kavram Uretme calmasi gerginlikten ve stresten uzak, beyin firtinasi
yapmaya elvegli bir ortam gerektirir. Bu sayede her katiimcinkie
fikrini rahatca ortaya koyarak katkida bulunabiBu gamada teknoloji
kullanilarak dgisik yerlerde bulunsalar bile daha fazlasike ulssip
fikirleri alinabilir. Amacin mimkin oldgu kadar cok fikir Uretmek

oldugu bu adimda teknoloji ¢cok faydali olabilir.
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Kavram elemeXYeni Uriin gektirme oldukca riskli bir strectir ve kari
orani yaklaik %50'dir. Bunun sebebi c¢ok fazla bilinmeyeni olan
(rekabet, ekonomi, myterinin yagam bicimi, cevresel der faktorler vb.)
degisken bir ortamda karar verme zorunighaur. Bu sebepten yeni Urln
kavramlari geftirildikten sonra bunlarin dgu bicimde dgerlendiriimesi
gerekir. Bunun icin 6ncelikle bircok uzmansikin gorist alinmalidir.
Ayrica bu adim ¢ cevresindeki dasiklikler yakindan izlenerek
yapiimalidir. Onceden yararsiz sayilan bir fikiegiden kaullar sonrasi
cok faydall Iale gelebilir. Teknoloji sayesinde bircok uzmanin
gortsinden faydalanilarak @ou bir sonuca ukalabilir. Gincel veriler
sayesinde o anki duruma en uygun drunler belirlénetveriler ve
deserlendirmeler bilgi bankalarinda depolanabilir. g herkesin fikri

de rahatlikla paykalabilecezsinden daha objektif bir karar verilgolunur.

Is analizi: Kabul edilen kavramlar lizerine bu adimda kircercevesi
cizilir; bu sayede bu fikirler hayata gecirilebiliBunun i¢in bu adimda
detayl pazar analizi, teknolojik uygunluk ve fidgite calismalari yapilir.
Bu calgmalarin yapilmasi icin pazar, yeni teknolojiler m&ali ortam
hakkinda bilgiye sahip olmak lazimdir. Teknolojijrnfalarin  bu
konulardaki guincel bilgilere hizli bgekilde ulgamasini sglar. Ayrica
yeni teknolojinin tedarik edilebilege firmalarla kolayca haberjdebilir
ve gerekli bilgiler paylgilabilir. Bu da § analizi adiminin daha etkin ve

hizli olmasini sgar.

elistirme: Bu adimda yeni trun fikri hayata gegirilir. Bunigm firmanin
batin departmanlarindan yetkililerin ~ katilimi  gexbltecezi gibi
disaridan tedarikci, nakliyatci vb. firmalarin yetlelinin katihmi da
olabilir. Teknoloji bu aamada koordinasyon gamada kullanilir.
Ornesin tasarimcilar “web” Uzerinden yeni Grinin tekniksmini,
prototip fotg@raflarini ve yeni fikirlerini paylgabilirler. Ayni zamanda
teknoloji aracilgiyla farkli departmanlarin yadasdiirmalarin yetkilileri

bir arada cagabilirler.
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* Test ve onaylamaBu adim yeni Urin gslirme calsmalarinin yarisina
kadar olan kismini olturabilecek kadar uzun ve detayli ealalar
gerektirebilir. Yeni Urinun Uretilebilir olup olmag, misteri ihtiyacina
ne kadar cevap vegd dogru calsip calsmadgl vb. 6zellikler sinanir.
Bunun icin bircok prototipten faydalanilir. Teknplesayesinde d&sik

ve test kalitesi yukseltilebilir.

« Uretimi gercgeklgtirme: Uretimi gerceklgtirme agamasinda, yeni Grin
dretimi icin gerekli strecler tanimlanir. Bu, Urimigtendgi bicimde hizli
ve ekonomik Uretimi icin gereklidir. Teknoloji bu okuda
dokiimantasyonda ve fikir paglaninda faydali olabilir. Uretim ve
tasarim arasindaki bilgi aki da web Uzerinden g@nabilir. Bu da

uretimin etkinlgini artirir.

« Ticarilestirme: Bu adimda firma pazarlama ve uretim planlariniaanar
ve gerekliyse gozden gecirme sonrasgigklikler yapilir. Bu adimda
hem stratejik hem de taktiksel kararlar alinir.afilestirmenin baarisi da
strateji ile taktik kararlarin uyumlu olmasina ghdir. Bu adimda
teknoloji yine dgisik yerlerdeki ksiler arasinda bilgi ve fikir
paylaiminda kullanilabilir. Ayni zamanda UrUnlerin tamt icin firma
veritabanlarindaki  bilgilere  saticilar tarafindan lasumasi da
ticarilestirmeyi etkin kilar.

Teknoloji temelli bir strateji, teknolojiyi itmelarak isimlendirilir. Teknoloji
temelli bir stratejinin, yararlari geleneksel G mlen ¢ok yeni ve farkli olgunda,
Ozelliklerini bezenmedikleri inargina dayandiriimaktadir. Rik pazar belirsizfi
ve ileri teknoloji belirsizlgi bulundygunda, @grenme temelli ve teknoloji temelli
stratejilere ihtiya¢c duyulmaktadir. Cunkl teknolbjizli bir sekilde deismektedir.
Teknoloji buyik oranda belirsizdir ve uzun vadetastirma-gelstirme ve problem
¢bzUmunu gerektirir. Teknolojiye guven vgrénme, bir yenilgin yayllmasina ve
blylk oranda yeni@in baarisinin artmasina yardim eder (Lynn ve Akgiin,8)99

Bir isletme icin, s@lanan teknolojiyi kullanma becerisini edinme ve amygulama,
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hem onu kullanan bireyler icin hem dgetmenin kendisi i¢in grenme anlamina
gelir (Sayilr, 2002). Bgaril sirketler, bilgi yaratip bu bilgiysirketin her boliumine
yayar ve yeni teknoloji ve Urlnlerde bu bilgiyi sathastirir (Lynn ve Akgin, 1999).

Hipotez 4. Teknoloji temelli yenilik stratejisi ile sletmenin performansi
arasinda bir ikki vardir.

4.5.Su0re¢ Temelli Yenilik Strateji

Bircok argtirmada yeni uriin gslirme sireci bir ¢oksirketin biylumesi ve
basarisi icin hayati bir sire¢ olarak gosterilir. Bugiirketler global ve dinamik bir
rekabet cevresinde yaryorlar. Bu dinamik cevredgrketler bgarili olmak icin yeni
stratejiler, yeni teknolojiler ve yeni sureclersdiierek yeni Grtnler gglirmelidirler.
Phillips ve arkaddari (1999) drin gejtirme sdrecini, Grundn fikir oiurma
asamasindan pazara girene kadar stjelmesi olarak tanimlarlar. Bundan dolayi

arin gelgtirme sareci fikirden tretim ve sgdu kadar bircok faaliyetleri birgrir.

Sureg temelli yenilik stratejisi; evreyi, inceleraglve gama-kapilari (Stage-
Gate) vurgular. Bir plan getirme ve sonra onu izleme 6nemlidir. Bir plan
gelistirme ve onu izleme yeni Urln gglren sirketler icin daha yiksek bir kari
olasilgl sglar. Bu anlamda odak, sirec¢ temelli stratejidekijgomudtrudir (Lynn
ve Akgin, 1999). Yeni drtn gelirme surecini kullanma igin icerden vesahdan
bazi zorlamalar vardir. Yeni Griin gglime sirecinin i¢ ve diboyutlarisunlardir
(Phillips et al.,, 1999) : (a) Yeni Uriin Geltirmenin /¢ Boyutlari; Siddetli
uluslararasi rekabet, parcall veswat edilen pazarlar, farkli ve hizli bgekilde
desisen teknolojiler.(b)Yeni Uriin Gelitirmenin Dy Boyutlari; Uriin performansi,

artin gelgtirme zamani, Urin gatirme fiyati.

Sistematik bir yeni trin getirme sdrecini ilk teklif eden ki olan Cooper
(1988a, 1988b), yeni bir riin kavrami icin sadeseldir safhada mantikl bgekilde
ilerlemenin dgil ayni zamanda safhalarin ustalikla tamamlanmasda 6nemli
oldugunu ifade etmektedir ve altis@may! iceren bircok samali yaklaim

onermektedir :
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1)ilk olarak pazari dgerlendirme ve teknik onama,

2)Teknik kavram tanimlama,

3)Urlin gelgtirme,

4)Uriin test etme,

5)Pilot Uretim,

6)Ticarilestirme.

Onceki argtirmacilar bu gamalar dort bgik altinda incelenslerdir : On

gelistirme, Gelyme, Test etme ve Ticagteme. Gecms incelemeler en oneml

safhanin 6n geftirme safhasi oldgunu ileri sirmektedir. Bu safhalagagida kisaca

aciklanmgtir (Lynn ve Akgun, 1999) :

On gelitirme sunlari icerir:ilk olarak, fikirlerin ilk géruntilenmesi; pazar
yeri, migteriler ve rakiplerin vb. bir dgerlendirmesi gibi ilk pazar
degerlendirmesi, §irkette Urin gelitirilebilir mi? ve yatirnm yapilabilir
mi?” gibi sorulara hitap eden ilk teknik gerlendirme, detayll pazar
incelemesi, detayli mgteri incelemeleri, rekabet analizi ve durum
incelemesi, kavram testlerinden meydana gelen [semararagtirmasi ve
on gelstirme; is ve mali analiz, projeleri mali olarak analiz etme,

minimum yatirim déngiint belirleme, pazar ¢ekigiine bakma vb.

Gelisme safhasinda, fikirler elenerek oldukca azaltilir peototipler

uretilir.

Safhayitest etmedelriin kavramini belirtme, imal edilebiligli ve mali
kriterleri yerine getirebilmeyi ggamak icin gecerli kilinir. Bu safha,
firma ici Urln testleri, alan denemeleri, pilot iimg deneme saf ve

yeniden gbzden gecirilen mali analizi icerir.

Ticarilestirme, Grandn tam olcek Uretimidir. Bu safha, pazardénir
baslatma ve pazarlama stratejilerini ve planlaringaéama uygulamasini
kapsamaktadir.
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Bircok calsma yeni urin geftirmeyi bir yenilik streci olarak ele alr.
Gittikce artan yeni Uriin getirmede baari icin en kritik faktor, yaraticgin
gelismesi icin surectir (Takayama et al., 2002). Sonlagas& Uriin geltirme bir
surectir. Uriiniin gedtirilmesi icin bir proje olgturmak Uriin geftirmenin tim
asamalarini projede belirtmek, yapilacaklari bir prapantginda ytritmek gerekir.
Bu, pazara sunum siresinin kisaltiimasinda soncdegtkilidir (Filiz, 2003). Yeni
arin gelgtirme kaynaklarinda, sire¢ temelli strateji engyo sekilde incelenen
stratejidir. Yeni Uriin gejtirme sireci, yeni Grinun karisi icin kritik bir faktordr
(Lynn ve Akgun, 1998). Bircok agarmada yeni urlin gelirme sureci birgok
sirketin buylmesi ve barisi icin hayati bir stre¢ olarak gosterilir. Bugiirketler
global ve dinamik bir rekabet cevresinde yorlar. Bu dinamik cevredgirketler
basarili olmak icin yeni stratejiler, yeni teknolojile#e yeni sirecler diinerek yeni

artnler gelgtirmelidirler.

Hipotez 5. Sirec¢ temelli yenilik stratejisi ilesletmenin performansi arasinda

bir ili ski vardir.



142

5. YENI URUN GELISTIRME STRATEJILERINE

ILISKiN BiR ARASTIRMA

5.1. Arastirmanin Amaci, Kapsami ve Yontemi

5.1.1. Arastirmanin Amaci

Gunumuzdeki d#sken ve ygun rekabet ortami, firmalar birtakim yeni
arayslara itmitir. Kiresel pazarda rekabet edebilme yegeme sahip olmak ve bu
rekabet ortaminda ayakta kalabilmek icin yenililetimek zorunlulgunu hisseden
firmalar Ar-Ge faaliyetlerine daha fazla 6nem vekmmerunda kalngiardir. Firmalar
ayakta kalabilmek, rekabete cevap verebilmek vecotepazarlardaki konumlarini
korumak icin yeni UGrUnler galirip pazara sunmak zorunda olduklarinin

farkindadirlar.

Firmalar yeni Urlnleri dasik sekillerde ortaya koyabilmektedirler. Kendi ic
kaynaklarindan yada dikaynaklardan edindikleri fikirlerle yeni Grtnlereydana
getirip bunlari pazara sunabilmektedirler. Ancaknflarin Ar-Ge c¢admalari ¢ok
bayuk maliyetler gerektiren faaliyetler arasinda gkenaktadir. Buna ek olarak yeni
bir Griin beraberinde yeni riskleri de getirmekte@unlari géz 6éninde bulunduran
yeni Urln gektirme cabasi icinde olan firmalar, yeni trin gi@imeye dayali strateji
eksikliklerinin bulunmamasi gerektnin farkinda olmak zorundadirlar. Firmalarda
basarinin dnundeki engeller arasinda, yeni Urinstgetieye dayal strateji eksilgi
ilk siralarda yer almaktadir. Bu nedenle artan bekartaminda daha uzun omurlu
olmak ve rakiplerine kar avantaj elde etmek isteyen firmalarin yeni Gréhsgrme

stratejilerinin olmasi gerekmektedir.

Arastirma; yeni uriin gejtirme cabasi icerisinde olan firmalar acgisindan ¢ok
onemli olan yeni Urtin galirme stratejilerini incelemektedir. Bu atamayla, yeni
arin gelgtirme cabasi icinde olan firmalar icin st yeni Urin gelgtirme

stratejilerinin tespit edilmesi ve anket uygulamglsiiretim yapan firmalarda yeni
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ariin gelgtirme stratejilerine ne dlcide 6nem verdidin ve ikletme performansi

uzerine etkisinin belirlenmeye ¢glmasi amaglanmaktadir.

5.1.2. Arastirmanin Kapsami ve Sinirlari

Arastirma Gebze Organize Sanayi Boélgesi'nde faaliyestg@n imalat
isletmeleri Uzerinde uygulangtir. Turkiye sanayisinin yakigk %601 Marmara
Bolgesinde ygunlasmistir. Gebze ve civarl da Marmara Bolgesini dnerahagyi
merkezlerindendir. Gebze ve civarinda yaildeb00 firma bulunmaktadir. Bunlarin

80 tanesi Gebze Organize Sanayi Bélgesi'nde bulktada.

Arastirmanin Gebze Organize Sanayi Bolgesi'nde uyguesimn nedeni
isletmelerin belirli bir alanda toplangiiolmasi ve ardirmaya sik tutabilecek
yeterlilikte olmalaridir. Argtirmanin konusu yeni triin ggirme stratejileri oldgu

icin, aratirma yeni Urin geftiren isletmeler ile sinirlandiriingtir.

5.1.3. Arastirmanin Yontemi

Arastirmada anket yontemi uygulangir. Arastirmada kullanilan anket formu
bir sayfadan olgmaktadir (Ek 1). Anket formunun midmkin olan en kssgede
doldurulabilmesi amaci g6z 6éninde bulundurularakilao hazirlanmtir (Lynn ve
Akgun, 1998; 1999). Sorular Likert 6igee gore hazirlanmgtir. Cevaplanacak her
soru icin Likert Olcgine gore 1-5 arasinda sadece bir rakaaretlenmgtir (1:
Kesinlikle katilmiyorum, 2: Katiliyorum, 3: Karasm, 4: Katiliyorum, 5: Kesinlikle
katiliyorum). Ayrica sorularin acik ve agilar olmasina da dikkat edilgtir. Toplam

22 soru bulunmaktadir.

Anketi isletmelerin Uretim, fabrika ve Ar-Ge maudurlerinin |dormalari
istenmitir. Gebze Organize Sanayi Bolgesi'nde faaliyettgtesn 80 gletmenin 73
tanesine anket gonderilsnve 66 tanesinden cevap aligtm (Cevaplama orani %
90'dir). Anket calgmalarinin bir kismi yoneticiler ile ylz ytze gémie yapilarak
elden alinmy, bir kismi ise faks ve posta yoluyla elde edgimi



144

Verilerin analizinde “SPSS 10 for Windows” paketrogramindan
faydalaniimgtir. Analizler sirasiyla faktor analizi, guvenilkltestleri, dgiskenler
arasindaki birebir ifikiyi gosteren korelasyon analizi ve gtrama hipotezlerinin test

edilmesi icin regresyon analizlerinden ghaktadir.

5.2. Arastirmanin Modeli ve Hipotezler

5.2.1. Arastirma Modeli

Literatir taramasi sonucu elde edilen bilgilgginda yeni trin gejtirme
stratejileri; @renme, hiz, pazar, teknoloji ve sire¢ temelli ykrskratejiler olarak
belirlenmitir. Modelde bu stratejilerinsietme performansina etkisi incelertin. Bu
calismada bgimsiz dgiskenler; @renme temelli yenilik stratejisi, hiz temelli yahkil
stratejisi, pazar temelli yenilik stratejisi, tekop temelli yenilik stratejisi ve sirecg
temelli yenilik stratejisidir. Baimsiz dgisken olarak ise sietme performansi

alinmstir.

Hipotezler argtirmanin teorik kisminda (Bolim 4) ortaya konnue yapilan

literattr aratirmalar ile desteklenrgtir. Hipotezler aagida tekragdyle verilebilir :

H1 : Gsrenme temelli yenilik stratejisi ileletmenin performansi arasinda bir
ili ski vardir.

H2: Hiz temelli yenilik stratejisi ilesietmenin performansi arasinda bigkii

vardir.

H3: Pazar temelli yenilik stratejisi ilgletmenin performansi arasinda bigkii

vardir.

H4: Teknoloji temelli yenilik stratejisi ilesietmenin performansi arasinda bir

ili ski vardir.

H5: Surec temelli yenilik stratejisi ilgletmenin performansi arasinda bigkii

vardir.
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TEST EDILECEK MODEL

Yeni Uriin Gelistirme Stratejileri

Ogrenme
Temelli Yenilik
Stratejisi
H1
Hiz Temelli
Yenilik Stratejisi
H2
Ha3 Isletme

Performansi

Pazar Temelli /
Yenilik Stratejisi

Teknoloji Temelli
Yenilik Stratejisi Hs

Surec¢ Temelli
Yenilik Stratejisi

Sekil 5.1:Test Edilecek Agirma Modeli
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5.3. Verilerin Analizi

5.3.1. Faktor Analizi

Faktor analizi, ayni yapiyl yada nigglblgcen degiskenleri bir araya toplayarak
olcmeyi az sayida faktor ile aciklamayl amaclayandbatistiksel tekniktir. Faktor
analizi, bir faktorlgtirme yada ortak faktor adi verilen yenigikkenleri ortaya
ctkarma yada faktor yuk @erlerini kullanarak dg@skenlerin slevsel tanimlarini elde

etme sureci olarak da tanimlanmaktadir (Buyukoztaok2).

Faktor analizi 22 dgsken dikkate alinarak uygulangtir. Bu desiskenlerin
faktor yukleri incelenip gtvenilirlik testleri dakdkate alinarak kendi faktort gdnda
bir faktor bileseni altina kayan dgsken, en buyik dgere sahip olandan danarak
birer birer analizden c¢ikarilgiwve her seferinde faktor analizi tekrarlagtm Sorular
6 faktor altinda toplanmgtir. Faktorler teorik olarak desteklenen ve modelde
gosterilen bgimsiz dgiskenlerden (grenme temelli yenilik stratejisi, hiz temelli
yenilik stratejisi, pazar temelli yenilik stratejiseknoloji temelli yenilik stratejisi ve
sure¢ temelli yenilik stratejisi) ve penli desiskenden (@gletme performansi)

olusmaktadir. Her bir déskenin faktor yikleri Tablo 5.1'de verilrtir.

5.3.2. Guvenilirlik Analizi

Guvenilirlik, deneklerin anket sorularina verdiklecevaplar arasindaki
tutarlihk olarak tanimlanabilir (Buyukoztirk, 20025 uvenilirlik analizinin amaci,
anketin 6lgcmek istedi 6zelligi ne derece dgru Olctiu ile ilgilidir.

Guvenilirlik analizi Cronbach 0,70 alfa katsayesgore yapilmtir (Nunnally,
1978). Tablo 5.2'de de gorulebilegeayibi buttin dgiskenlerina dezerleri 0,70 veya
Uzerindedir. En djilk deser 0,70 ile “Teknoloji Temelli Yenilik Stratejisiindir”.

En biyuk dger ise 0,96 ile Isletme Performansidir”.
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Faktor 1

Faktor 2

Faktor 3

Faktor

d Faktor 5

Faktor 6

Ogrenme Temelli Yenilik Stratejisi

Sirketimizin dosyalama/depolama sistemleri projgisihi
kullanmak i¢in yeterlidir

,856

Sirketimizde proje bilgisi ustalikla kaydedilir.

,829

Sirketimizde yapilan toplantilarda sik sik ve etkili sekilde
proje bilgisinin gézden gegciriimesi @anir.

74

Sirketimizde proje siresince agik, paylan ve sabit amaglar
veya vizyon vardir.

,558

Hiz Temelli Yenilik Stratejisi

Sirket “tam zamaninda Uretim” sirecine gore gecilarian
aza indirgemeye calr.

,887

Sirket yeni urtin gelitirme silirecinde dartgazlar ortadan
kaldirr.

,827

Pazar Temelli Yenilik Stratejisi

Pazarlamairket kuiltirinde énemli bir unsur rolint
oynamaktadir

,857

Projeye bglamadan 6nce kapsamli olarak genel ve potans
musteriler ve rakipler analiz edilir.

yel

,851

Sirketimizde ds kaynakli fikirler yeni trtn fikrinin
tetikleyicisidir.

,804

Teknoloji temelli Yenilik Stratejisi

Kurucular vesirket yoneticileri pazarlamadan daha gok
teknolojiyi anlar ve dgerlendirirler.

, 7192

Yeni Urln fikirlerisirket icinden cikar.

,688

Sure¢ Temelli Yenilik Stratejisi

Sirketimiz prototipleri ustalikla gegtirir.

,887

Sirketimizde urin fikrinin ilk gérintilenmesi ustala yerine
getirilir.

,783

Sirketimiz Urtin kavraminin teknik ve pazar
uygulanabilirliini test eder.

73

Sirketimiz pazarlama ve yatirim igin son planlartiahi&la
tamamlar.

, 753

Isletme Performansi

Yeni Urtnler méteri beklentilerini kagiladi veya gt.

,934

Yeni Urlinler pazar pay! beklentilerini kdadi veya gt1.

,907

Yeni Urldnler kapsaml olarak Ust diizey yonetiaileri
beklentilerini kagiladi veya ati.

,898

Yeni Urlnler kar beklentilerini karadi veya ati.

,885

Uretilen ve ticarilgtirilen yeni triinler ilk yiinda beklenen
saylyl kagiladi veya atl.

,834

Yeni Urlnler kapsamli olarak, sgheklentilerini kagiladi
veya atl.

,826

Yeni Uriinler yatinm karhifiindaki beklentileri kanladi veya
astl.

,820
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5.3.3. Korelasyon Analizi

Korelasyon, iki dgisken arasindaki gkiyi; korelasyon katsayisi ise gkinin
derecesini ve yonunu gosterir. ggkenlerden hangilerinin neden, hangilerinin sonug
oldugu yani hangilerinin bamli hangilerinin bg&imsiz dgisken oldguyla
ilgilenilmeyen veya bilinmeyen ancak bugigkenlerin birlikte dgistikleri, arttiklar
veya azaldiklari gozlemlenengigkenler arasindaki gki de korelasyon katsayisi ile
Olcilmektedir. Tablo 5.2'de modeldeki gigkenlere ait alfa, Pearson Korelasyon

Katsayilari ve Korelasyon analizi sonuclari vergini

Tablo 5.2. Modelde Kullanilan Tum Bgkenlere Ait Pearson Korelasyonu

Ogrenme | Hiz Pazar Teknoloji | Surec Isletme
Temelli | Temelli Temelli Temelli Temelli Performans
Yenilik Yenilik Yenilik Yenilik Yenilik
Stratejisi | Stratejisi Stratejisi Stratejisi Stratejisi
Ogrenme
Temelli _
Yenilik o=.79
Stratejisi
Hiz Temelli
Yenilik ,166 a=,73
Stratejisi
Pazar Temelli
Yenilik -,046 ,066 a=,91
Stratejisi
Teknoloji
Temell 277* 200 417+ | a=,70
Yenilik
Stratejisi
Surec Temelli
Yenilik ,250% 217 ,325** ,435** a=,87
Stratejisi
Performans ,046 , 102 ,513** ,325** ,368** a=,96

* Korelasyon 0.05 anlamlilik seviyesindeshalidir.

** Korelasyon 0.01 anlamlilik seviyesindegaailidir.
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Tabloda 0,01 anlamhlik dizeyinde pazar temellnille stratejisi (,513),
teknoloji temelli yenilik stratejisi (,325) ve sigréemelli yenilik stratejisi (,368) ile
performans arasinda glousal bir iliski  oldugu gorilmektedir. Ayrica Gamsiz
desiskenler arasinda da gki oldugu gorulmektedir. Teknoloji temelli yenilik
stratejisi ile pazar temelli yenilik stratejisi {;2) arasinda 0,01 anlamhlik
seviyesinde, teknoloji temelli yenilik stratejise iGgrenme temelli yenilik stratejisi
(,417) arasinda ise 0,05 anlamlilik seviyesindgwkal bir iliski bulunmaktadir. 0,01
anlamhlik dizeyinde pazar temelli yenilik strasefi,325) ve teknoloji temelli yenilik
stratejisi (,435) ile sure¢ temelli yenilik strasgjarasinda da gousal bir iligki
vardir. Ggrenme temelli yenilik stratejisi (,250) ile siregntelli yenilik stratejisi

arasinda ise 0,05 anlamlilik seviyesindgrdeal bir iliski mevcuttur.

5.3.4. Regresyon Analizi Sonuclari

Arastirma kapsamindaki hipotezleri test etmek icin esgon analizi
kullaniimistir. Regresyon analizi, aralarinda skii olan iki yada daha fazla
degiskenden birinin bgaimh degisken, dgerlerinin b&msiz dgiskenler olarak
ayrimi ile aralarindaki i#kinin bir matematiksel glik ile aciklanmasi sirecini
anlatir (Buyukoztirk, 2002). Asarma modelindeki déskenlerle ilgili regresyon

analizi sonuclarn Tablo 5.3'de verilgtir.

Tablo 5.3. Regresyon Analizleri Tablosu

Bagimsiz D&iskenler
Bagimli Ogrenme Hiz Pazar Teknoloji Siireg
Degisken Temelli Temelli Temelli Temelli Temelli - -
Yenilik Yenilik Yenilik Yenilik Yenilik
Stratejisi Stratejisi Stratejisi Stratejisi Stratejisi
Performans -,014 ,016 ,A07** ,099 ,193 5,541% ,31
* p<0.01

*  p<0.05
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Regresyon tablosuna gore pazar temelli yenilikatsfisinin kletmenin
performansini arttirgr gorulmektedir. Yani pazar temelli yenilik stratejisi ile

isletmenin performansi arasinda pozitif bigklivardir.

5.3.5. Hipotez Test Sonuclari

Yapilan analizler sonucunda ©ne sdrilen hipotdeler sadece H
dogrulanmaktadir. Yani pazar temelli yenilik stratejie isletmenin performansi
arasinda 0,01 anlamhlik diizeyinde olumlu bigkilibulunmutur (p=,001). Dger

hipotezlerde ortaya konulangkiler dogrulanamarngtir. Buna gore;

H1 : Ogrenme temelli yenilik stratejisi ilesletmenin performansi arasinda bigkii

yoktur.

H2 : Hiz temelli yenilik stratejisi ilesletmenin performansi arasinda bigkii yoktur.

H3 : Pazar temelli yenilik stratejisi ilgletmenin performansi arasinda pozitif bir

ili ski vardir.

H4 : Teknoloji temelli yenilik stratejisi ilesietmenin performansi arasinda bigkii

yoktur.

H5 : Sureg¢ temelli yenilik stratejisi ilgletmenin performansi arasinda birgkii

yoktur.

Regresyon tablosuna gésadece pazar temelli yenilik stratejisi ifgetmenin
performansi arasinda pozitif birsii vardir. Korelasyon tablosuna gore iseglnasiz
degsiskenler kendi aralarinda da birbirleriyleskilidirler ve isletme performansina
etkileri vardir. Sadece hiz temelli yenilik straggjle ilgili bir ili ski bulunamamytir.
Bunun nedeni de Turkiye'’de imalat sanayisinde hirem verilmedii olarak

gosterilebilir.
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6. ARASTIRMANIN SONUC BOLUMU VE
ONERILER

6.1. D&erlendirme Ve Oneriler

Gunumizde yeni drtnler Uretebilme ve bu GrUnlesgahli bir sekilde
pazarlara sunma yeterg§iinin bulunmasi gerekligi rekabet edebilirlik adina 6nemli
bir etkendir. Bunun igin ilerleyen teknolojiyi tgkietmek ve aggirma ve gektirme
faaliyetlerinin arttirilmasi gerekmektedir. Bu figakleri artirmak masrafli, yeni trin
gelistirme de riskli bir §tir. Bu nedenle maalesef tlkemizde firmalaringarma ve
gelistirme faaliyetlerine yonelik altyapi yatinimlari tgesizdir. Ureticiler argirma
ve gelstirme faaliyetlerinin maliyetlerini yiksek buldukladan gereken yatirimi
yapmaktan kaciniyorlar ve bu konuda devletten deerlyeyardim ve teviki
goremedikleri icin argirma ve gektirme faaliyetlerine gereken dnemi yeterince
verememektedirler. Bu durum firmalarin yeni drtnlgelistirme cabalarinin

azalmasina sebep olmaktadir.

Tarkiye’de firmalar yeni dran fikrini ic ve ¢ kaynaklardan elde
edebilmektedirler. Ancak i¢ kaynaklara verilen 6memiaha az oldgu sdylenebilir.
Firmalar calsanlarina yeni trtn fikirleri Uretmeleri icin gereldlanaklari yeteri
kadar sunmamakta ve yeteri kadagvie etmemektedirler. Halbuki ¢ahnlara daha
fazla olanak taninsa ve bugamda firma icinde bir fikir bankasi aiturulsa, bu
durum firma acisindan olumlu gghieler meydana getirecektir. Ayrica gteriler de
firmalar icin hem fikir kaynai olma acgisindan hem de gtéri odakli olarak yani
misterilerin istek ve ihtiyaglarini goz onunde bulurahak yeni Grin gedtirme

acisindan buyik éneme sahiptir.

Tdm bu olumsuzluklara gamen yeni Urin gejtirme cabasi icerisinde olan
firmalar da tabii ki bulunmaktadir. Bu firmalariagariyi elde edebilmeleri igin yeni
arin gelgtirmek kadar yeni 0Orin gstirmeye dayali strateji eksikliklerinin
bulunmamasinin gereki@i de 6nemli bir konudur. Yeni bir triin gglrme riskli bir

istir. Bu nedenle firmalar icin durumlarina uygun siratejiye sahip olmak 6nem arz
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etmektedir. Bir gletmenin yg@un rekabet ortaminda dmili olmasi icin uzun
donemli temel amaclarini saptanmasi ve bu amagléagbilmek icin gerekli
kaynaklarl tahsis etmesi gerekir. Bunun icinde unydnr stratejiye sahip olmasi
gerekir. Bunlar g6z 6éninde bulundurugdumda yeni drtin gefiirme cabasi icerisinde
olan sletmeler agisindan yeni trin g#élime stratejileri buytk 6neme sahiptirgds
firmalar pazarda avantaj@amak ve miteri memnuniyetini kazanmak istiyorlarsa,
yeni Urin geltirmeye dayal strateji eksiklerinin olmamasina glereken 6nemi
vermek zorundadirlar. Ancak tlkemizde yeni Urlnigjeine stratejilerine gereken
onemin verildgini sdylemek zordur. Oysaki uygulanan gnanada da goruldiil
Uzere yeni Urin galirme stratejilerinin performans lzerine ¢ok olundtkileri
bulunmaktadir. Tim bunlarn géz 6ninde bulunduraragiimasi gerekenlegyle

siralanabilir;

1.Firmalar yeni trtnlerin farkina varabilen satiemanlari ve teknik elemanlari
kiralamall ve onlari bunu yapmalari icipitg, cesaretlendirmeli ve motive

etmelidirler.

2.Yeni urin geltirme cabasi igerisinde olan firmalar uUniversitelere

aragtirmacilari ziyaret edip, onlarin fikirlerini gerlendirmelidirler.

3.Firmada yeni drun fikirleri icin fikirlerin toplangi bir yer yani bir fikir
bankasi kurulup, bu fikirleri herkesin gérmesi Jdeenede bulunabilmeleri

sglanmalidir.

4.Arastirma ve gektirme calgmalari maliyetlidir. Bu nedenle atama ve

gelistirme calsmalarini tgvik edici desteklerin olgturulmasi gerekmektedir.

5.Yeni urin geltirme cabasi icerisinde olan firmalarin yeni trigligirmeye
dayali strateji eksiklerinin olmamasi gerekmekte#iirmalar kendilerine en
uygun yeni Urin geitirme stratejilerini belirlemek icin géli arastirmalar

yapmaldirlar.
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Surekli dgisen tuketici istek ve ihtiyaclari, teknolojik ilerteeler ve artan
rekabet ortami Ulkemizdeki Uretim yapan firmalansaglan buyik zorluklar
dogurmaktadir. Dinya standartlarina gk icin bu firmalarin yeni Grdnler
gelistirmeleri ve bu yeni Urlnleri pazara sunmalari gerektedir. Yeni 0rdn
gelistirme c¢abasi icerisinde olan firmalar agisindanumydir yeni Griin gegtirme
stratejilerinin bulunmasi 6énem arz etmektedir. Bldamada yeni trlin gatirme

stratejilerine yonelik olarak yapilacak bu gibiigadalar firmalara yardimci olacaktir.

Yeni Urin geltirme stratejisine sahip olmak, yeni Urin gime cabasi
icerisinde bulunan bir firma agisindan s@anin anahtarlarindan biridir. Bu
calismanin gk tuttusu konular firmalarin uygun strateji belirlemeleriyardimci

olma bakimindan faydali olacaktir.

6.2. Sonug

Artan rekabet ortaminda giderek dnem kazanan klisgle stirme, miteri
tatmini, migterilerin aradiklarindan daha iyisini bulabilmelgibi konular firmalar
surekli daha iyiyi tretmeleri konusunda zorlamaktaBlirmalarin daha uzun 6murli
olabilmeleri icin bu konularda hassasiyet gosteemebferekmektedir. Firmalar,
varlklarini strdirebilmek icin, kiresel pazard&kaleet etme yeteg@aée sahip
olmahdirlar. Yenilikleri, birikimleriyle birlgtirerek trtine dongitiren ve ekonomik
kazang sglayan kurulglar, rekabette 6nemli avantajlar elde ederler. Bdemledir
ki Griin gelgtirme konusunda yirutulen ¢ghalar firmalarin gindeminde 6énemli bir

yer tutar.

Uriin gelitirme bir surectir. Urlin gafiirme sireci, pazardan gelen bilgiler,
yenilik yapma ihtiyacinin duyulmasi ile g,ar, misterinin istediklerine, rakibin
aranleri ile ilgili gbzlemlere ve yaptiklarina altuyumlara dayanarak trind daha
farkli hale getirme cabasiyla devam eder. Artaralbek ortaminda hayatta kalmak ve
blyumek isteyen firmalarin yeni Urin gélimeleri gerekmektedir. Yeni Grin
gelistirmeyen firmalarin rekabet kabiliyetleri azalmakta Uriiniin gelitiriimesi igin
bir proje olgturmak, Urin gejtirmenin tim gamalarini bu projede belirtmek,

yapilacaklari bir proje ma@inda yuritmek gerekir. Firmalar bunu g6z 6ninde
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bulundurmalidirlar. Bu pazara sunum suresinin kisasinda son derece etkili

olacaktir. Bunu paralel olarak ta firmanins@asini etkileyecektir.

Bir firmanin ticari baarisi, pazardaki myteri ihtiyaclarinin kapsamliekilde
saptanmasi, bu ihtiyaclara kduk gelecek yenilik¢i Urtnleri geltirme ve bu
urtinlerin - maliyetlendiriimesiyle yakindan ilgilidirUriin gelitirme surecinde,
arintn maliyeti, fiyati ve elde edileceldkn belirlenmesi firmanin Barisinda
onemli bir yere sahiptir. Uriniin firmanin belirlgdimaliyette elde edilmesi gerekir.
Uriin; glvenlgi, guvenilirligi ve dayaniklilgindan hicbir 6diin vermeden en uygun
fiyat ve kalitede olmalidir. Uretilen Griintn iyi,igterilerin kendilerine sunulan riin
ya da hizmetten memnun olmalari yeterligithtir. Uriiniin misterinin isteklerine
rakibin Grinidnden daha iyi cevap verip verngedi mutlaka saptamak gerekir.
Cunku rakipler, ariiniin daha iyisini yapmak iciniggbr olacaklardir. Yani daha
lyisinin, daha ucuz yada daha farkh Grinin pazanaulmasi her an olasidir. Bu
olasilgl da goz ondnde tutarak Grina getmek, farklilgtirmak, yenilemek akilci
bir disiince olacaktir. Uriini getirmek; Griiniin  fiziki  yapisini - buginkii
gorinunden ve dlevinden farkli hale getirmek, maliyetini azaltmakalitesini

ylkseltmek demektir. Urtiniin kendisini yada surégigelistirmek demektir.

Urlinlin d§ gorinigii ve estefiine de 6zen gosterilmelidir. Bunlarin gériye
Ambalaj drunun satilmasinda etkilidir. Urinin alisarin  olmasi, miéterinin
istekleri ve ihtiyaclarina uygun olmasisdoranigin miteri icin kullansh olmasi
firmaya elbette ki avantaj gayacaktir. Ayrica firmanin Grin gelirme sireci
sonucunda ortaya ¢ikan Urinunug gbrinigt ve ambalajinin g&alarinca taklidini
onlemek amaciyla da tasarim tescilinin yaptiriingenekmektedir. Buna ek olarak
arinin icerdii buluslarin patent bgvurulan ile de koruma altina alinmasi
sazlanmalidir. Urtinbaskalarinin tescil edilngi tasarimlarina benzememelidir ve

patentlenmi buluslar Grtine aktariimamalidir.

Urlin slirecinin hersamasinda trunin Gretilmesi ile ilgili sorunlar samalarak
cozulmelidir. Urtine testler yapilmahdir. Urlin gteri ile test edilir. Uriin mgteriye
verilmeli ve normal hayatinda Uriniu denemeleg@laamalidir. Testler yakindan

izlenerek sonugclar tarafsizca incelenmeli ve Urlypagilacak iyilgtirmelere karar
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verilmelidir ve bunlar ¢ok hizli bir bicimde uygulaalidir. Strecin zaman boyutu
da ygamsal Onemdedir. Bari ile fakat ge¢ tamamlangnbir Grin gelstirme
surecinin firmaya, hem harcadipara hem emek hem de kac@diirsat yoninden
dolayi ¢ok buyuk zarari olacaktir. Ayni zarar hfakat yetersizce ¢alimis bir Grin
gelistirme sldreci sonunda pazara c¢ikan drunlerin  arizgmasi nedeniyle
toplanmasindan veya wtéri memnuniyetsizfii yizinden dolayr da olabilir. Bu
nedenle Uriin pazara ne gec ne de @eden erken sunulmamalidir. Zamanlamaya

0zen gosterilmelidir.

Yeni drdn gektiren firmalarin  Grin gejtirme g@amasi sonucunda
uygulayacaklari bir pazarlama planlari olmalidifarffama, firmanin belirledi
hedeflerine ulgip ulssmadgini ya da bu hedeflere ne o6lcude salaildigini
gosterecek ve bunun sonucunda da hedeflergahilmek icin gereken onlemler
zamaninda alinabilecektir. Bu planlamayl yaprgadekdirde firmanin pazara
sunacgl Urandn bagari sansi azalacaktir. Bu nedenle yeni Urin sgjedin firmalar
pazarlama planlamalarina gereken 6nemi vermelidirdéeni Grin gektirme
surecinde bgarili olmak isteyensirketler miteri istek ve beklentileri Uzerine
odaklanmalidirlar. Bu mali acidan gaayr da beraberinde getirecektir zaten.
Musterilerin firmayi, rakip firmalardan farkl olarakalgilamasi sg@anmaya
calisiimahdir. Misterileri Griin hakkindaki talep vgikayetlerinin dgerlendirilerek
elde edilen bulgular yeni Grini ggirme calgmalarina yansitilmalidir. Boylece yeni

urtinin mgterilerin besenisini kazanma olasgh artacaktir.

Yeni Urin geltirme cabasi icinde olan firmalarda yeni Grin gefneye
dayali strateji eksik§ii bulunmamalidir. Firmalarda karinin 6niindeki engellerde,
yeni drin gektirmeye dayali strateji eksili ilk siralarda yer almaktadir. Bu
nedenle dgisken ve ygun rekabet ortaminda daha uzun Omurli olmak ve
rakiplerine kagi avantaj elde etmek isteyen firmalarin yeni UrUalisgrme
stratejilerine daha fazla onem vermeleri gereknabkteJriin gelitirme stratejisi,
varolan pazara yeni bir Grtinle girmek igin straggglistirmektir. Yeni trtiin gektirme
cabasi icinde olan hegletmenin konumuna uygun, iyi bir yeni drin getme

stratejisi olmalidir.
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Ulkemizde yeni Grin gelirme stratejilerinin énemi maalesef cok iyi
kavranamamstir. Oysa artan rekabet ortaminda yami firmalar bgarli olmak igin
yeni stratejiler, yeni teknolojiler dinerek yeni Urlnleri gelirmeye yonelmek
zorundadirlar. Turkiye'de genel nufus @rtibiyime, uluslararasi habariee ve
ticaretin artmasina paralel olarak, tuketiciler @ddaliteli ve gekmis trtnleri talep
etmektedirler. Ulkemizdeki insanlarin istek ve ylatglarindaki gelime ve dgismeler
yeni Urln Gretmeyi ve geatirmeyi zorunlu hale getirngiir. Tabi yeni Grtingelistirme
cabasi icerisinde olan firmalarin da yeni Uriin sjetheye dayal bir stratejilerinin
olmasi gerekmektedir. Bu nedenlegee firmalar pazarda avantaj ggamak ve
misteri memnuniyetini kazanmak istiyorlarsa, yeni tgelistirmeye dayali strateji

eksiklerinin olmamasina da gereken 6nemi vermelrmtadirlar.

Sonug olarak Turkiye'de yeni drtn ureterek dahanu@gmurli olmak isteyen
firmalarin yeni Griin geftirmeye gereken 6nemi vermeleri ve yeni Urin sgetne
stratejilerine sahip olmalari gerekmektedir. Boglgeeni Grintn ve firmanin karisi

olasilgl da artmg olacaktir.
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EK-1

UYGULAMA ANKET METN 1

YENI URUN GELISTIRME STRATEJILERINE YONEL iK BiR CALI SMA

Firmanin Adi:

Firmanin Faaliyette Bulundugu Sektor:

Firmada Calisan Personel Sayisi:

Cevaplanacak her soru icin Likert oigee gore 1-5 arasinda sadece bir rakaanetlenmgtir.

Rakamlarin anlamlarisagidaki kutularin icinde belirtilngtir.

1 2 3 4 5

Kesinlikle katiimiyorum| Katilmiyorum |Kararsizim | Katillyorum | Kesinlikle katiliyorum

1. Sirketimizde proje bilgisi ustalikla kaydedilir.

2. Sirketimizde yapilan toplantilarda sik sik ve etliir sekilde proje bilgisinin gézden gecirilmesi

salanir.

3. Sirketimizin dosyalama/depolama sistemleri projgisihi kullanmak icin yeterlidir.

4. Sirketimizde proje suresince acik, paylan ve sabit amaclar veya vizyon vardir.

5. Sirket “tam zamaninda Uretim” siirecine gore gecilariedn aza indirgemeye cah

6. Sirket yeni trin gelitirme siurecinde darkyazlari ortadan kaldirir.

7. Sirketimizde dg kaynakh fikirler yeni trln fikrinin tetikleyiciglir.
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8. Projeye bgdamadan 6nce kapsamli olarak genel ve potansiyglemiliér ve rakipler analiz edilir.

9. Pazarlamairket kultiriinde dnemli bir unsur rolini oynamaktad

10. Yeni urun fikirlerisirket icinden gikar.

11. Kurucular vesirket yoneticileri pazarlamadan daha ¢ok teknolaiylar ve dgerlendirirler.

12.Sirketimizde tran fikrinin ilk gorantilenmesi ustilia yerine getirilir.

13.Sirketimiz Grin kavraminin teknik ve pazar uygulaitidbgini test eder.

14.Sirketimiz prototipleri ustalikla gegtirir.

15. Sirketimiz pazarlama ve yatirim i¢in son planlartalikla tamamlar.

16. Yeni urtnler kapsamli olarak, sabeklentilerini kagiladi veya gti.

17. Yeni Urunler kar beklentilerini kalkadi veya ati

18. Yeni urunler kapsamli olarak Ust diizey yonletit beklentilerini kagiladi veya ati.

19. Yeni Urunler pazar pay! beklentilerini kdadi veya ati.

20. Yeni Urunler mgteri beklentilerini kagiladi veya gti.

21. Uretilen ve ticarilgtirilen yeni trtinler ilk yilinda beklenen sayiyirkdadi veya ati.

22. Yeni Uranler yatirnnm karlgindaki beklentileri kagiladi veya stl.



