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Mavi Okyanus Stratejisi
- Mavi Okyanuslar Yaratma
- Analitik Araclar ve Cerceveler
Mavi Okyanus Stratejisinin Detayl Aciklamasi
- Pazar Sinirlarini Yeniden Yapilandir/ DUzenle
- Sayilara Degil BUuyUk Resimlere Odaklan
. Mevcut Talebin Otesine Ulas
- Stratejik Sirayr Dogru Anla
Mavi Okyanus Stratejisinin Uygulanmasi
. Onemli Organizasyon Engellerini As

- Uygulamayi Stratejiye DONnUstOr

- Sonuc: Mavi Okyanus Stratejisinin SUrdurdlebilirligi ve Yenilenmesi



Mavi Okyanus Stratejisi, rekabeti onemsiz kilan ¢ekismesiz Pazar alani
yaratarak sirketlerin kanh rekabet alani olan kizil okyanustan kurtulmasi igin

mucadele verir.

Mavi Okyanus Stratejisi, mevcut -ve siklikla daralan- talebi bolmek ve

rakipleri olgmek yerine, talebi arlirmak ve rekabetten vzaklagsmakla ilgilenir.
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Guy Laliberté

Kanada’'nin en buyuk kulturel
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ihracatlanndan biri olan Cirque du
Soleil’in (Gunes Sirki) CEO’sudur.

Sirk endustrisinin kiresel sampiyonu

Ringling Bro. And Barnum&Bailey’in

yUz yildan daha vzun surede

erisebildigi gelir dizeyine 20 yildan ( "T’ : ? s
kisa surede ulagsmayi basardi. T E T ,&,“'\E
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Guy Laliberté

Bu hizll bOyUmeyi olagan UstU kilan
sey, cazip bir endUstri alaninda dedil,
geleneksel stratejik  analizin - sinirli
bUyUme potansiyeline isaret ettigi,
dUsuse gecen bir endustride elde
edilmesidir.

Eglence kUltUru degisiyordu

.- Sehir eglenceleri, spor
musabakalarn, ev eglenceleri efkili
alternatifler haline gelmisi.

CIRQUE DU SOLEIL.
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Guy Laliberté

Cirgue du Solell yeni bir musteri

grubunu kendine cekti:

- Yetiskinler ve sirketler

Emsalsiz eglence deneyimleri icin
geleneksel sirklere Odediklerinden
birka¢ katini vermeye hazird.

Ik yapimlarndan biri

‘Sirki Yeniden Bastan icat Ediyoruz’

CIRQUE D

()[ EIL




- Rekabette galip gelmenin tek yolu, rekabette galip gelmeye ¢alismaktan

vazge¢mektir.
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alani, talep yaratma
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| Suregi

e Otomotiv
e MUzik kayit
e Havacilik
e Saglk

e Yatirm
fonu

e Cep
telefonu
o indirimli

perakende

saftis

e Ekspres
kurye

- Mavi okyanus terimi yeni olmasina ragmen, bunun var olusu yeni degildir.

-

00’'ler

e Tabletler
e internet

e Web
Uzerinden
saftis




. Stratejik dusunme agirlikh olarak rekabete dayal kizil okyanus stratejilerine
odaklanmaktadir. Bunun nedenlerinden biri strateji dilinin askeri stratejiye

dayanan kokleridir.

- Ancak savastan farkh olarak, endustri tarihi bize Pazar evreninin hi¢gbir zaman

| ' o sabit kalmadigini, bunun yerine zaman iginde sureli mavi okyanuslarin
S ) yarahldigini gdstermektedir.
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Mavi Okyanuslar Yaratmanin Kar ve Buyime Ustindeki Sonuclar

s lansmani 86% 14%
KIZIL OKYANUSLAR
Gelire Etkisi 62% 38% O US
‘ ‘ ‘ ‘ ‘ MAVI OKYANUSLAR
Kara Etkisi 39% 61%

0)7 20% 40% 60% 80% 100%




Mavi Okyanuslar Yaratmak icin Duyulan Zorunluluk

Teknolojik gelismelerin artmasi
Talepten cok arzin bulunmasi

KUresellesme

KUresel rekabetin artmasi
UrOn ve servislerin metalasmasi
Fiyat savaslarinin artmasi

Kar marjinin dosmesi é—""

Marka sadakatinin azalmasi -



v' Bir sirket kanl rekabetin kizil okyanusundan nasil kurtulabilir?

v' Mavi okyanus nasil yaratilabilir?

v Buna uvlasmak ve bu suretle yuksek performansi devam ettirmek icin sistematik
bir yaklasim var midir?

» YUksek performansiz nedenini anlamak icin is literatirunde temel analiz
birimi olarak genellikle sirket kullanilir.

- Ancak bizim sorumuz suydu:

Pazarda surekli onde olan ve tekrar tekrar mavi
okyanuslar yaratan, devamh ‘Mukemmel’ olan ve

‘vizyon sahibi’ sirketler var midir? 4



- YUksek performansin nedenlerini anlamada ne sirket ne de endustri en lyi

analiz birimidir. Sadece Stratejik Hamle en dogru analiz birimidir.
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« 500 otomobil Ureticisi siparisle otomobil Uretirken
 Henry Ford Model T'yi piyasaya surdu

« Tek renk tek model

« ‘Eniyi malzemeden Uretilmis bUoyuk cogunlugun arabasi
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This splendid car, with the following com-
plete equipment, for $690, f.0.b. Detroit

-
A

Heres a Ford Model T Touring Car

Handsome—Foredoors—roomy—up-to-the-minute in desired
details, strong, simple and backed with a record of five
years’ satisfaction — giving results in all parts of the world
to. more than 100,000 users. This beautiful motor car
completely equipped for only $690 f. o. b. Detroit.
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mail ering important information for the owners of motor cars. - (

be mailed promptly on request. Branches and Large Distributors in all Principal Cities. No Ford Cars Sold Unequipped.
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That the FORD car
i right in

Desipn
Quehy
Wetght
-.‘..'

FPrice

DESIGN

The first estential of a practi-
cal, successful automobie s
that the design be right, The
design of the Ford car is ad-
mitted to be not anly correct
but absolutely in udvance of
that found in any other auto-
mobile — ndmitted by other
designers as well as by every
one of the tens of thousands
of Ford owners, for the Ford
Model "'I'" I3 not in the experi-
mental stage, &'s a full-fedged
tried-out and proven proposmen.

The casting of &l ¢ moter cylinders
- woe Yock,

The tvinuvaide one plece o tnder

hatm 3

The Uplh camsborrion 13 i s
estse chamls |
_T’:J“?ol- saapenaion practiced
Lrreversivle svverieg cear,
gc Tatented Lol drive,
Tha 1 baan trent sxier”™”
The *buldt " maguewn,
The sutumatic sl ciling smasge-
‘nl‘:p“-h- ol ol working pare

The wen of Venasiom see! )
bwat Urated (n s nnm s omred

These are all features of de-
*gn that stamp the Ford as a su-
perior product. Every one of these
specifications woald be recognised
#3 high grade even in n $3,600.00
automolnle,

Dawver
Detrnie

are predominant

Q

Quality is a matter of mater-
inl, of workmanship, of tools,
of shop practice and poli
Better material

in the 1910

WEIGHT

Weight is an item governed
by the quality of material
used. Weight does

ints. The

into the Ford cacannoy/be  Ford is the lightest touring
bought. The I, fof o~ _eapbuilt. 1fit were 100 light,
stance, in the agd” _the Ford would not stand the
tually cog #rsplle  severe tests to which itd®ub-
of t bily, thaf jected. Too light a c@hever
the steel used in g8 higheird) ; t il bs fn-
priced i } o Moglel T
makd WOon. Would
of g ever ha place in

a matter of tools, mechanics
and inspection, Our pay rolls
prove the quality of the two,
our machine tool purchases,
the quality of the other,

The tool equipment in the
Ford shops is conceded to be
at least the equal, if not
the superior, of that of any
shop in l_ht ’c;umry. You may

ar d i

Y ng re-
marks regarding Ford quality but
usually the man responsible hay an
sae of his own o grind.  Did you
CVer Mop 1o figure that the success
of an inferior product is invariably
short lived. The Ford Motor Com-
pany bas had to double its capacity
01 beast every 12 monhs since 1he
earliest dayn of the sutomobile

the 1282 mile Munsey Relia-
bility Run.  Ford never built
4 heavy car and because gen-
eral practice is to the con-
trary, the light weight of the
Ford has been widely enticis-
ed by every one except Ford
ownery, Ford owners do not
kick nbout Ford weight be-
cause not only will the Ford
car they own compare favor-
ably with the performance of
any other car in the neighbor-
hood, but the gasoline, odl, tire
and repair bills are smaller,
For service, durability and
general utility, there #n't a
cor made that shows better

—_— 70'@\—’9752{ 7s %"”W’%“ B

Is proven by FORD
records for

The recognized essentials of automobile superiority

Model T FORD Car

PRICE
Price is the last consideration
in the sule of a Ford car
though it may be the first in
the eyes of the purchaser. It
would require a book to ex-
plain the reasons making pos-
sible the very low price, but
they are all sommed up in the
fact that any car now selling
for several hundred dollars
maore could be sold atthe Ford
price if the car were built by
Ford, in the Ford shop, in
Ford quantitics, by Ford methods,
prosiding the Food profit per ose
would satisly the manuflscterer.
The Ford prices are~—
Touring Car . $950.00
Tourabout . . 95000
Roadster . . 90000
Price including bdesides the
A0, 411 extenion 10, & Mt
mate brass windshizld, specdo
roeter, two 6" gas Lmps, generstoc
3 ol lamps and 2 born.  This s
the equipment that is usually Sg-
ured a8 “cxtran” in moat other
cars, and the sdded price is from
$150.00 to $300.00, The
Coupe at . . $1050.00
Town Carat . 120000
(which by the way makes a fine
tavcub proposition) include J o)
lamps and o horn, ~=all prices

Industry. results, Lo.b Detroit.
EEE“" High Priced Quality in a Low Priced Car o et e Sty epen b oed -
u.'::....: 266 Piquette Ave, Detroit, U. 5. A, E..l.‘ﬁ'“‘
::":r Conndion Tinde Repplied by THE YORD MOTOR CO. or CANADA, L , Walsarville, Om. :-:

lLotes

AUTOMOM LE

Eleven to seven! A mer-
chant who knows says that
it costs him eleven cents
per delivery by horses---
and seven by Ford Cars.
The difference? Due par-
tially to the tremendously
increased cost of living for
Dobbin---but mainly to
the wonderful efficiency
of the Ford.

Food delivers eats oont but $700 £ o b Detrais

complete with all equipment. Ia mechanical cone

struction they am identical with all the seventy-five

thousam ) oew Fonds we are saking and sellag ths
season—a prood of their unequalied sugth, gt par
twviarn—and bookiet —{ruen Vord Motor Comgmny,
Detroit, Mich,




Deger Yenileme

Maliyetler
Deger yenileme, yeniligin
e dtesinde bir seydir. Sirket
€ . faaliyetlerinin
& Deger T
0 : Yenileme pUT0N sistemini kapsayan
o— strateji ile ilgilidir.
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Alici Degeri

Farklilasmayi ve DUsUk Maliyeti Ayni Anda Gerceklestirme Cabasi



Deger Yenileme

B " Maliyetler
E Deger
Yenileme
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Alici Degeri

Farkllasmayi ve DUsUk Maliyeti Ayni
Anda Gerceklestirme Cabasi

Deger yenilemesi, bir sirketin eylemlerinin hem
sirketin maliyet yapisint hem de alicilara deger
sunmasini olumlu yonde eftkiledigi bdlgede

yaratilr.

EndUstrinin rekabetine konu olan faktorleri
ortadan kaldirarak ve azaltarak maliyet

dUsuralor.

EndUstri tarafindan hic sunulmayan égeler

artinlarak ve yaratilarak alici degeri yukseltilir.

Zamanla, UstOn degerin meydana getirdigi
yUksek satis hacmine bagl olarak dlcek
ekonomileri etki gostermeye basladikca

maliyetler daha da duser.



Kizil Okyanus Stratejisi Karsisinda Mavi Okyanus Stratejisi

Ca g

S .' . ' a \.’
_ 'qs :2 Mevcut Pazar alaninda rekabet eder Cekismesiz Pazar alani yoro%o
E ..q_, Rekabette galip gelme Rekabeti anlamsiz kilma
.i_’ g Mevcut talebi kendisi icin kullanma Yeni talep yaratma ve elde etme
CQ Deger- maliyet degis tokusu Deger-maliyet degis tokusunu yikma
- : Bir sirketin faaliyetlerinden olusan butun Farklilastirma ve dusuk maliyet
sistemi farkllastirma veya dusuk maliyet gerceklestirmeye calisirken, sirketin
arasindaki stratejik tercihle uyumlu hale faaliyetlerinden olusan butin sistemi
getirmek uyumlu hale getirmek




Mavi Okyanus Siratejisinin Al Prensibi
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—=1 Mavi Okyanus Stratejisinin Alti Prensibi

Pazar sinirlarini yeniden yapilandir Her prensibin azalthig: risk faktori

Sayilara degil blylk resme odaklan | Aragtirma riski
ey Mevcut talebin 6tesine ulas | Planlama riski
5 Stratejik siray1 dogru belirle | Olcek riski

Uygulama prensipleri | Is modeli riski

Her prensibin azalttig: risk faktorl

Uygulama prensipleri

Onemli organizasyonel engelleri as | Organizasyonel risk

| Yonetim riski

Uygulamay: stratejiyle birlestir




Mavi Okyanus Siratejisinin Al Prensibi
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Pazar sinirlarini yeniden yapilandir Her prensibin azalthig: risk faktori

Sayilara degil blylk resme odaklan | Aragtirma riski
ey Mevcut talebin 6tesine ulas | Planlama riski
5 Stratejik siray1 dogru belirle | Olcek riski
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Uygulama prensipleri

Onemli organizasyonel engelleri as | Organizasyonel risk

| Yonetim riski

Uygulamay: stratejiyle birlestir




ANALITIK
- ARACLAR VE
CERCEVELER
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« Gelistirdigimiz analitik yontemler kizil okyanuslarda rekabet etmek icin mevcut endustri
kosullarini analiz eden bes temel ve Uc¢ jenerik strateji gibi bir dizi etkileyici arag¢ ve sistem
gelistiren, ama mavi okyanuslarda Ustunluk saglamak icin uygulamall araclar konusunda

neredeyse sessiz kalmis olan strateji alanindaki merkezi boslugu doldurmaktadir.

 Efkili mavi okyanus stratejisi risk almaya dedil, riskin en aza

indiriimesiyle ilgilenmelidir.




Amerikan Sarap Endustrisi

States With 100-Plus Wineries
State or Province  No. of Wineries

« Amerika dunya ¢capinda en fazla sarap tuketen 3. Ulkedir. Eal o

« Yine de, 20 milyar dolarlik bu endUstride oldukca fazla rekabet vardir. g:g:gm“

« Cadalifornia saraplari yerel pazara egemendir, Ulkedeki sarap satisinin New York
Ucte ikisini elinde bulundurmaktadrr. Eirr_i::fm”mma

« Bu saraplar Fransa, Italya ve Ispanya'dan ithal edilen ve bu pazar Texas

Ontario

hedefleyen Sili, Avustralya ve Arjantin gibi Ulkelerden gelen Yeni DUnya EEREE

saraplari ile basa bas rekabet icindedir. Ohio
Michigan

« Oregon, Washington ve New York eyaletlerinden pazara gelen sarap North Carolina

arzinin artmasi ve Californiya’da yeni olgunlasan Uzim bagdlar sonucu Missouri
Illinois

sarap Uretiminde patlama gorulmustor.

* Bununla birlikte, Amerika’daki tUketici tabani dnemli bir genisleme
gostermemistir.

« En Ustte yer alan 8 sirket Amerika’daki sarabin %75'inden fazlasini ve

diger 1600 sarap imalathanesi kalan %25'i Uretmektedir.




Casella Wines

Avustralya’da bir sarap imalathanesi

Casella Wines Ornegi

Inthis section
[yellow tail]

[yellow tail]
The Reserve

Mallee Point

ur ur
WINES NEWS CONTACT
[yellow tail]

[yellow tail] wines are fresh, flavoursome,
approachable and uplifting. Sip, share, enjoy!

E é
|

Sarap endustrisinin problemini yeniden tanimlamistir: Herkes icin icimi

kolay, zevkli ve geleneksel olmayan bir sarap nasil yapilireNeden?

Amerikall yetiskinlerin bUyUk bir kisminin saraba karsi bikkinlik

duyduklarini gordu.

Sarap goz korkutucu ve gosterisliydi ve sarabin tat karmasikligi

endustrinin UstUn olmak icin verdigi esas olmasina ragmen sirdan insana

g6z dagi veriyordu.

| State or Province

States With 100-Plus Wineries
No. of Wineries
California

Washington

Oregon

New York

British Columbia

Virginia

Texas

Ontario

Pennsylvania

Ohio

Michigan
North Carolina
Missouri
Illinois




Dort Eylem Cercgcevesi

Azalt

Hangi faktorler
endUstri standardinin
lyice altinda¥?

Yok et Yarat

EndUstrinin tartismasiz EndUstrinin hic
kabul ettidi sunmadidihangi
faktérlerden hangileri faktorler
kaldinlmalidire yaratimalidir?

Yukselt

Hangi faktorler
endUstri standardinin
lyice UstUne
cikanlmaldire




Strateji Tuvali

SEKIL 2-3

[Yellow tail]’in Strateji Tuvali

Yuksek

Kaliteli Saraplar \
[Yellow tail]

Ucuz Saraplar
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Fiyat ;' Reklam pazarlamasi | Uzim baginn | Sarap gesidi Secim
} | prestijive uni | l kolayhg
Sarap terminolojisi Yillanma Sarabin tat Kolay i¢im
ve ustuniugun kalitesi karmasiklig

kullaniimasi

Eglence ve
macera
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Dort Eylem Cercgevesi

Amerikan Sarap Endustrisi

L)

[yellow tail]

SEKIL 2-4

Yok Et-Azalt-Yiikselt-Yarat Tablosu: [yellow tail] Ornegi

Yok Et

Sarap terminolojisi
ve ayrimlar

Yillanmiglik kalitesi

Reklam pazarlamasi

Azalt

Sarabin karmagikligi
Sarap gesidi

Uziim bagi prestiji |

Yikselt

Ucuz saraplar
karsisinda fiyat

Perakende
magazalaria iligki

Yarat
Kolay igim
Segme kolayhg

Eglence ve macera




Yellow tail saraplar; Casella Saraplar, sarap olarak sunmak

yerine herkese ulasabilen bir toplumsal icecek haline getirdi.

. OO Rl [yellow tail] INHENS Avustralya da sarap enduistrisinde tim zamanlarin en

hizh buyuyen sirket oldu. Sise basi fiyatl 6.99 $ di ve 2003 yilinda

4,5 milyon kasa sarap sath. Yellow tail eglenceli, maceraci,

kolay secilen, kolay icilen bir icecek olusturdu ve yeni

musterileri pazara dahil etti(bira ve diger kokteyl i¢cenleri)



Our Wines Our Story Your Lifestyle Where To Buy

YOUR LIFESTYLE

Whether you're throwing a backyard BBQ
or the perfect dinner party this is the place to
get started!




Cirque du Soleil’in Strateji Tuvali

YUiksek

Ringling Bros. and Barnum & Bailey'in deger egrisi
A----A

—a—
Sirque du Soleil'in
Deger Egrisi
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Fiyat | Hayvan | Goklugosteri | Heyecan ve | Konu i Cok yonld
" gosterileri | alani ' tehlike ’ | prodiiksiyonlar |
Yildiz Ozel Eglence ve Essiz Zevkli Artistik mizi
oyuncular koltuk mizah gosteri seyir alani
alani

~
O
- O
>
N
O
e
((h)
@

arve

lem Cercev




SEKIL 2-5
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Yok Et-Azalt-Yukselt-Yarat Karelerl Cquue du Sole|l Orneg|

\
Yok Et j Yikselt

Yildiz oyuncular Essiz gdsteri alani

Hayvan gosterileri

Hayvan gosterileri

Ozel koltuk satislari
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IMMGRTAL

WORLDTOUR Eglence ve mizah Konu

CIRQUE DU SOLEIL :
Heyecan ve tehlike ZevKli gevre

Gok ydnli prodiksiyonlar

Artistik mizik ve dans




Sirketin deger egrisi rakiplerinkine yaklastgi zaman, sirketin kanli rekabetin kizil
okyanusunda sikisip kalma olasiligiyla karsi karsiya oldugunu gosterir. Sirket sans eseri

kendiliginden buyuyen bir alaninda ise bu bUyUme sirket stratejisine degil sansa baghdir.

Deger yenilemesi saglamak amaciyla sirket, uzaklasan deger egrisi olusturmak i¢in hangi
faktorleri yok edecegine ve azaltacagina; hangi faktorleri yUkseltip yaratacagina karar

vermelidir.

Deger egrisi zikzak cgiziyorsa sirkette tutarsiz bir strateji olabilir. Stratejik geliskilerden de

siyriimak gereklidir.




lyi Bir Stratejinin Uc Ozellidi
1. Odaklanma

2. Uzaklasma

3. Dikkat Ceken Slogan




lyi Bir Stratejinin Uc Ozellidi
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Odaklanma: Firma Stratejisini belirlerken hangi konularda uzmanlasacagini ve
onem verecegini belirlemelidir.
Mesela Southwest Havayollan Sirketi;
« Sicakkanl Hizmet

+ Hz AIRLINES

« Sik ucak seferi konusunda odaklanmistir. (yemek, yolcu salonu, yolculuk

sinifina ekstra yatinm yapmayarak)

Rakipleri ise tUm sektor degiskenlerine yatinm yapmistir,




lyi Bir Stratejinin Uc Ozellidi

2. Uzaklasma: Sektorunuzun, strateji tuvalinde paylasian ortak faktorlerinden
kendinizi ayirarak farkhlasin. Digerlerinden benzersiz olmaya calisin.

Southwest orneginde, diger firmalar merkezi havaalanlanna inip sonradan kucUk
sehirlere ve yerel havaalanlarnni kullanarak aktarmall ulasim yontemini kullaniyordu.
Southwest ise bundan uzaklasmis, kendisi orta buyuklukte sehirlerin yerel

havaalanlarina dogrudan seferler duzenlemis ve dnculUk yapmistir.

PEGASUS AIRLINES

AIRLINES




lyi Bir Stratejinin Uc Ozelligdi

3. Dikkat Ceken Slogan: lyi bir stratejinin net ve ikna edici bir slogani olur. Bu

slogan, Sunulan hizmetin reklomini da dogru yapmalidir.
“Araba fiyatina ugak hizi — her ihtiyaciniz oldugunda” Southwest Havayollari

“Sirki yeni bastan icat ediyoruz” Cirque de Solell




YOU'VE ENTERED A

NO-HIDDEN-FEE
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SOUTHWEST

Go to a baseball game with your son

Eat at your favorite italian restraunt

Buy a collectiable action figure from a comic book
Visit an exciting theme park for a day

Invest in earphones to drown out mother in law
Get that new pair of shoes you have wanted

One way ticket to destintation with Southwest

Not use it for baggage check in with Southwest €

»

CONSIDER IT ON US, BAGS FLY FREE ‘@)

So what are you waiting for? It’s time to get going, what will you do with your savings?

Did you know that Southwest Airlines does not charge for your first or second checked bag? That’s right! While bag
fees have become the norm amongst our competitors, we've stayed true to our reputation as the maverick of the
airline industry by not charging for bags. Your skis and golf bags fly free too!




Pazar Sinirlanni

~ Yeniden

Yapillandirmak
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Ik prensip rekabetin disina cikarak mavi okyanuslar yaratmak icin Pazar sinirlarini
yeniden yapilandirmaktr. Bu prensip ile arastirma riski azaltiimaya calisimaktadir.
Yapilmasi gereken sey bir yigin olasilik arasindan ticari olarak etkileyici mavi okyanus

firsatlanni basarili sekilde belirlemektir.
Spesifik olarak sirketler asagidakileri yapma egilimindedir.
EndUstrileri benzer sekilde tfanimlama ve o endUstri icinde iyi olmaya odaklanma

Genel kabul gormus stratejik gruplarin gézUyle endustrilerine bakma ( mesela [Uks
otomobiller, ekonomik arabalar, aile otomobilleri) ve oyuncu olarak yer aldiklar

stratejik grupta hayatta kalmaya cabalama.

Ayni alict grubuna odaklanma

EnduUstrileri tarafindan sunulan Urin ve hizmet alanini benzer sekilde tanimlama
EndUstrilerin fonksiyonel ya da duygusal yonelimini kabul etme

Strateji belirlerken zaman icinde ayni rekabet tehditlerine odaklanma



1. Alternatif Endustrilere Bak: Netjets

NETJETS

Havacllik endustrisinde en karli mUsteri kesimi is seyahati amaclyla seyahat eden sirket
yolculandir. Is seyahati yapan Ust dUzey calisanlann iki secenedi var. Ya fticari
havayollarinda Business-class veya first-class kullanir ya da sirket kendi dzel jetini satfin

alabilir.
Soru su: Sirketler olusturulacak alternatif endustriyi neden tercih etsin?

Cevap, is seyahatlerinde uzun yolcu kabul, pasaport ve ulasim prosedurleri, gecelik

konaklamalar, telasl ucus transferleri v.b. degildir.

Sorunun cevabil, firmalar ticari havayollarini sadece maliyet igin segerler. Sirketler yillik
pesin ve belirli sayida bilet satin alarak milyarlik 6zel jet ucagina sabit yatinm maliyetini
onlerler. Ayrica, Ozel jetlerin kullanilmama suUresi ve var olan maliyetine boylece ¢dzum

bulurlar.




1. Alternatif Endustrilere Bak: Netjets

Netjets Havayollari: Bu soruna su ¢6zUmuU sunarak yeni bir Pazar
meydana getirdi.

Ozel jetin 1/16 maliyetine diger 15 migteriyle = OW B N
paylasmak Uzere Ozel jet filosu kurdu. NETJETS ﬂ
Bu musterilerin her birinin yillk 50 saat ucus hakki

vardl.

375.000 USD den baslayan fiyatlarla (arfi pilot ve aylik
masraflar) muolk sahipleri 6 milyon dolarlik ucagin bir R T R e
hissesini aliyorlardi. ON THEIR LIFE AND SAYS,

Sirketler ticari havayolu biletinin fiyatina &zel jetin s
rahathgini yasiyordu.

NETJETS.COM | 866.JET.6992

Netjets, yirmi yildan kisa surede 500 U asan ozel
jetiyle140 uUlkeye 250.000 ugus yapt. Yillik ortalama
%30-35 buyume gosterdi. 200 yilinda, Berkshire
Hathaway tarafindan satin alindu.




SEKIL 3-1

NetJets'in Strateji Plani

Ozel jet
Sirket gezisi

NetJet'in Deger Egrisi

B i o 7
e

-

'/ Ticari Havayollan
~ First ve business-class ig gezisi

DusUk
| [ I | 1
Fiyat Ucagin idaresi  Gok ylksek Toplam yolculuk  Seyahat Esneklik ve Ugak
(sabit alig icin mugteri fiyatlar suresinin hizi kolayhg! guvenirlik ici hizmet
fiyati+ ihtiyaci (kayit, gumrak
ugus basl (ucak idaresi vs. dahil)
degisken fiyat  ve yonetimi)




2. ikinci yol: Endustri icindeki stratejik gruplara bak

. Curves spor salonlari- 6000 nokta 2 milyondan fazla Oye milyar dolar gelir
" Hedef: Fitness ile formda kalmak icin cabalayan ve basarisiz olan kadinlarin okyanusu

Zengin saglik kulUpleri veya egzersiz videolar olan doygun bir Pazar vardi.

Aylik 100 $

« NUfusun % 12 sine hitap eder ve sehir merkezlerinde olur.

« Formda vUcudu olmayan kadin spor yaparken erkeklere rastiamak istemez.
« Cogunun zengin kulUplere ayiracak bUtcesi de yoktur.

« Evde tek basina motive de olamaz.

Curves’'de aletler daire seklinde ve birbirine ddnuktUr.

Pahali servisler yoktur.

Hidrolik kolay kullanimli egzersiz aletleri kullanilir.




2. ikinci yol: Endustri icindeki stratejik gruplara bak

« Curves'de aletler daire seklinde ve birbirine donuktur.
« Pahal servisler yoktur.

« Hidrolik kolay kullanimli egzersiz aletleri kullanilir.

« VUcudu cok zorlamadan gelistiren aletler vardirr.

« Sohbet ve yardimlasma olur.

« Erkekler yoktur ve aylik 30 $ civanindadir. Her mahallede vardrr.

Strengthening Women




3. Ucinci yol: Alicilar zincirine bak

2 Danimarkal Novo Nordisk — Doktorlara degil hastalara odaklandi ve onlarin talebine gore

insUlin kalemi gelistirdi




4. Dorduncu yol: Tamamlayici Urun ve hizmet tekliflerine bak

Macar otobuUs firmasi NABI Belediyeler icin otobuUslerin isletmesinin bakiminin ne kadar

~ yuksek bedelli oldugunu gordu.

* Fiberglas govde otobus Uretmeye basladi.
« Kazalarda hasarli yer kesilip degistirilebilir oldu.

« Agirlik azaldi.

* Yipranma azaldi.
« Ic hacim arttl.
« Motor kUculdu.

« Amerikan pazarnnin % 20 sini ele gecirdi.




5. Besinci yol: Musteriler yonunden fonksiyvonel veya duyqusal cekicilige bak

~ Bazi endustriler prensip olarak faydanin hesaplanmasinda esas olarak fiyat ve fonksiyon
~ icin rekabet eder; onlarin gekiciligi rasyoneldir. Diger endUstriler daha ¢cok duygular icin

~ rekabet eder; onlarin cekiciligi ise duygusaldir.

QB house - Japon berber endustrisi — 1 saatten 10 dakikaya dusen sac tirasi (duygusaldan

fonksiyonele- sicak havlu, omuz masaji cay ve kahve cikti)




6. Altinci yol: Zamana bak

Zaman icindeki egilimleri degerlendirmek, frendleri iyi tfakip etmek ve mavi okyanuslari

gormek gerekir.

Apple iTunes — korsan mp3 piyasasi ve CD ye azalan talep ( ik yil 70 milyon satis)

INTERNET

ISP
==




Yeni Pazar Alanint Kavrama

Basa Bas Rekabetten Mavi Okyanusa

Basa Bas Rekabet Mavi Okyanus Yaratma

Endustri Endustrisindeki rakiplere Alternatif endistrilere
odaklanir bakar

Stratejik grup Stratejik gruptaki rekabet Endustrideki stratejik
pozisyonuna odaklanir gruplara bakar

Alici grup Alici gruba daha iyi hizmete ————»  Endustrideki alici grubunu
odaklanir yeniden tanimlar

Sunulan uriin veya Endustrisinin sinirlan icindeki Tamamlayici Urln ve
hizmetin kapsami arun degeri ve hizmet hizmet tekliflerine bakar
tekliflerini en Uste
¢ikarmaya odaklanir

Fonksiyonel- Endistrisinin _— EndUstrisinin

duygusal fonksiyonel-duygusal fonksiyonel-duygusal
konumunda fiyat performansini konumunu yeniden dusundr
gelistirmeye odakianir

Meydana geldik¢e dis _— Dis trendleri zamanla
trendleri benimsemeye odaklanir sekillendirmeye katilir
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Sirketin strateji tuvalini dogru bir sekilde cizenler, stratejik planlama surecini strateji tuvalinin
cevresinde kurarak sayilar ve jargonlara gdmulecekleri ve operasyonel detaylara

takilacaklar yerde asil dikkatlerini bUyUk resme odaklarlar.

Strateji tuvalinin cizilmesi hicbir zaman kolay olmamistir. Son liste genellikle ilk listeden cok
farklh olmaktadir. Sirketinizin veya rakiplerinizin ¢esitli rekabet faktorlerini ne dereceye kadar
teklif ettiklerini saptamak zorlayicidir. Yonefici kendi sorumluluk alaninda  rakibini

degerlendirebilir ama butin dinamikleri sezmesi zordur.



| Stratejiyi gorsellestirmenin 4 adimi vardir.

' 1. Gorsel Uyanma: Sirkette statUkoyu yikmak cok zordur. Mavi okyanus arayisina ¢cikan
sirketlerin genellikle cok kararl bir lideri yahut ciddi bir kriz yasamishgr vardir. Eksiklerinin

oldugunu anlama safhasidrr.

2. Gorsel Kesif: Bir sirket bilgi kaynaklarini hicbir zaman sirket disi kimselere toplatmamalidir.
Kendi gordigunUzden baskasina inanmayin. Sahaya cikin. MUsterilerin ve mausteri
olmayanlarnn beklentilerini 6grenmeye calisin. Onlar izleyin.

3.Gorsel Strateji Fuan: Gelecekte gérmek istediginiz deger egrisini ve strateji tuvalini cizin.

4.Gorsel iletisim: Gelecek stratejisinin tOm calisanlar tarafindan  kolaylikla anlasilacak

sekilde iletilmesidir.
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SEKIL 4-1

Stratejiyi Gorsellestirmenin Dort Adimi

1. Gorsel
Uyanma

e Strateji tuvaliniz
‘oldugu haliyle’
cizerek igletmenizi
rakibinizinkiyle
karsilagtirin

e Stratejinizin
degistiriimesi
gereken yerini
anlayin

2. Gorsel
Kesif

Mavi okyanuslar
yaratmaya giden
alti yolu kesfetmek
icin sahaya gikin.

Alternatif drun ve
hizmetlerin belirgin
avantajlarini
gbzlemleyin.

Hangi faktorleri yok
etmeniz, azaltmaniz
veya yaratmaniz
gerektigini anlayin.

3. Gorsel Strateji

Fuarn

e "Gelecekteki" strateji

tuvalinizi saha
gozlemlerinden
edindiginiz bilgilere
dayanarak gizin.

Alternatif strateji

hakkinda musterilerin,

rakiplerinizin
musterilerinin ve
musteri olmayanlarin
izlenimlerini alin.

"Gelecekteki" en iyi
stratejiyi olusturmak
Igin bagkalarinin

dusuncelerlnu kullanm

| e Kolay

4. Gorsel

lletisim

karsilagtirabilmek
icin 6nceki ve
sonraki stratejik
tuvallerinizi ayni
kagida yayin

Yeni stratejiyi
geligtirmede
sadece sirketinizin
aciklanni kapatmay!
saglayan projeleri
destekleyin.




Mevcut

~ Talebin

Otesine Ulas
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Soru sudur:

Yaratmakta oldugunuz mavi okyanusun buyuklugunu nasil en hale getirebilirsiniz?

SEKIL 5-1

Miisteri Olmayanlarin Ug Katmani

\. Ugiinci \
 iene

.\ Katman |\
Ikinci 3

Birinci Katnat

Katman

Pazariniz

Birinci Katman: Pazarinizin kenarinda gemiye atlamayi bekleyen
"vakinda musteriniz olacak" musteri olmayanlar.
Ikinci Katman: Pazaninizi bilingli olarak segmeyen
"reddedici" musteri olmayanlar.
Uclnct Katman: Sizin pazarinizdan uzak pazarlarda bulunan
"kesfedilmemis" musteri olmayanlar.




Soru sudur:

Yaratmakta oldugunuz mavi okyanusun buyuklugunu nasil en hale getirebilirsiniz?

SEKIL 5-1

Miisteri Olmayanlarin Ug Katmani Ingiliz fast food zinciri 6glen yemeklerini
restoranlarda yiyen calisan profesyonelleri
hedef aldl.

*  Hizl 6gle yemedi
« Taze ve saglikl GrGnler
« Uygun fiyat
« 2002'teki satis 160.000Dolarin Uzerinde
«  McDonald’s firmanin %33'0UnU satin almis
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Birinci Katman: Pazarinizin kenarinda gemiye atlamayi bekleyen
"vakinda musteriniz olacak" musteri olmayanlar.

Ikinci Katman: Pazaninizi bilingli olarak segmeyen
"reddedici" musteri olmayanlar.

Uclnct Katman: Sizin pazarinizdan uzak pazarlarda bulunan
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SEKIL 5-1

Miisteri Olmayanlarin Ug Katmani Acik hava reklam alanlar saticisi JCDecaux 1964'te
‘sokak mobilyasi’ anlasmasini belediyelerle yapf
« Uzun sergilenme sUresi
« Hatirlanabilirligi artird
- Ozel sézlesmelerle uzun sUreli kar kaynadi yaratti
» 33 Ulkede 283.000 reklam paneliile DUnyanin 1
numarali reklam alani tedarikcisi

Uglinci \\
Wk Katman
ikinci

Birinci Katnan

Katman

Pazariniz

Birinci Katman: Pazarinizin kenarinda gemiye atlamayi bekleyen
"vakinda musteriniz olacak" musteri olmayanlar.
Ikinci Katman: Pazarinizi bilingli olarak segmeyen
"reddedici" musteri olmayanlar.
Uclincii Katman: Sizin pazarinizdan uzak pazarlarda bulunan
"kesfedilmemis" musteri olmayanlar.




SEKIL 5-1

Musten Olmayanlarm Ug Katmanl

Amerikan Deniz ve Hava kuvvetlerinin daha dnce
farkl Uron ozellikleri talep ettikleri ucaklar bUtcenin
karsilayamamasi sebebiyle ortak bir programla
Uretilmeye baslanmis.
Air Force F-22 karsisinda dusuk fiyat yUksek
Ugiinct performans ozelligiile olaganustl deger yaratmis.
o=y dheman

Birinci Katenas

Katman

Pazariniz

JSF Family Of Aircraft

One Program -- Three Variants
Meeting Service and International Needs

Conventional Carrier Variant |'I|.ar.ger ‘t”:']rg .T'I‘\d
Take-Off and \ (cv) Jvizoital Ta Are

Birinci Katman: Pazarinizin kenarinda gemiye atlamayi bekleyen Landing N
"vakinda musteriniz olacak" musteri olmayanlar. = o o ey
Ikinci Katman: Pazarinizi bilingli olarak segmeyen
"reddedici" musteri olmayanlar. | '
Uciinct Katman: Sizin pazarinizdan uzak pazarlarda bulunan " Door (Boom) , : N
"kesfedilmemis" musteri olmayanlar. nternal | \caundil | [

25mm 4-Barrel and Tailhook |
Gattling Gun Centerline
-  Wingfold and Gun Pod
Ailerons Added with 25mm Gun

1ale)

Y .

faleb

-

£
9y c.

Short Take-Off and
Vertical Landlng
(STOVL) 3-Bearing

' G £
Probe and Drogue . S e Swivel Nozzle i variants
. = I y § 450600 nm Range
Refueling (Basket) =in s § 1.6 Max Mach (Ligmi!)
X § Stealthy
. i/ § Same Weapons
Lift Fan A\ L § Similar Avionics
') | § Similar Flight Envelope
§ Same Basic Engines

Roll Posts /
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Stratejik Sirayi
Dogru Anlo
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Alici Faydasi

Isletme Fikriniz olaganUstU bir alici faydasi iceriyor mu?

Evet

Fiyat

UrinUnUzOn fiyat alic kitlesinin kolayca erisebilecedi dizeyde mi2

Evet

Maliyet

Stratejik fiyatinizda kar etmek amaciyla maliyet hedefinize ulasabiliyor
musunuze

Kabul

Isletme fikrinizi gerceklestirirken kabul asamasinda karsilastiginiz engeller
nelerdire Bu engellerle daha basindan ilgileniyor musunuze

Evet

Hayir- Tekrar dusun

Hayir- Tekrar dusun

Hayir- Tekrar dusin

Hayir- Tekrar dusun



Gokce Erinc BUyuksengur

Tesekkurler




