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EL DOKUMALARI SEKTORUNDE
NiS PAZAR POTANSIYELI

Dog. Dr. Ahmet BARDAKCI « Dog. Dr. Nihal KARGI™

Ozet

tiresellesme siirecinde yasanan gelismeler sonucunda tiim diinyada sermaye hareketlerinin hacmi de bii-

B yumistiir. Bu hacmin 6nemli bir kisminin gelismekte olan tilkelere yoneldigi goriilmektedir. Gelismekte
olan tilkeler arasinda yer alan Tiirkiye, cografi konumu sayesinde 6nemli pazarlara yakin olmasi ile ulus-

lararasi yatirimeilar goziinde gelecekte diinya ekonomisinde rekabet edebilmek i¢in yatirim yapilmasi gereken bir

¢ekim merkezi haline gelmistir.

20. Yiizyilin ikinci yarisindan itibaren kitlesel iretim ve tiiketim yaklagimi, yasam standartlarinin ytikselmesi,
gecmise oranla tiiketicilerin daha bilingli hale gelmesi ve bir¢ok iiriin alternatifinin olmasi nedeniyle degisime ugra-
mis ve dolayistyla firmalar1 miisteri odakli olmaya yoneltmistir. Tiiketicilerin tiiketim kaliplari, deger ve fayda kav-
ramlar1 degismis, 6zellikli yani farklilastirilmis mal talepleri artmistir. Bunun sonucunda da bir¢ok firma rekabetci
yapilarinin siirekliligini saglamak amaciyla, tiiketici davraniglarindaki bu degisime paralel olarak farklilastirilmig
drtnler tiretmek durumunda kalmigtir.

Diger taraftan yiikselen Cin baskis: da kitlesel {iretim yapan firmalari alternatif Pazar arayislarina iten bagka bir
faktor olmaktadir. Ancak Cin'in kaliteli tirtinleri diisitk maliyetlerle iiretebilme yetenegi sadece maliyet odakli rekabet
avantajina sahip olan iilkeler i¢in ciddi tehdit olusturmaktadir. Giintimiizde gogunlukla standart tiriinleri tireterek
rekabet etmeye calisan tekstil sektoriimiiz, farklilagmis tirtinlerin hakim oldugu nis pazar potansiyelini kullanabilirse,
bu tehditten daha az etkilenebilecegi gibi post-fordist tiretim siirecindeki esnek {iretim modeline uygun olarak reka-
bet avantaji da kazanabilecektir. Dolayisiyla iireticilerimiz spesifik hale gelen nis pazarlara daha iyi konumlanacak,
kiiresel rekabette yer alma firsat1 yakalayacak ve daha yiiksek karliliga ulasabileceklerdir.

Cin’in de bityiik 6lgiide katkida bulundugu kitlesel tiretimin pazarlar1 doygunluga ulastirmasi ve karliliginin azal-
mast sadece Tiirkiye'yi etkilememis, Meksika ve Bolivya gibi tilkelerde de dokuma sektoriinti gelistirmek amaciy-
la ekonomik kalkinma programlari uygulanmistir. Bu ¢alismada ad1 gegen iilke pazarlarindan 6rneklerle, tekstil ve
ozellikle el dokuma sektoriinde maliyet liderligine dayali bir rekabet anlayis1 yerine, farklilagtirilmis tiriinlerle rekabet
glictine sahip olabilmek i¢in neler yapilabilecegi ortaya konulmaya ¢alisilacaktir.

Giris

20. yiizyihin baslarindan itibaren hizla yiikselen Fordist tiretim anlayisi, 1970’li yillarda ciddi ekonomik buna-
limlar1 atlatma noktasinda sikintiya diismiis ve bu sistemin temelleri koklii bir degisim ve doniisiim siireci igerisine

* Pamukkale Universitesi Tktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Isletme Béliimii Ogretim Eleman, abardakci@pau.edu.tr.

*¢ Pamukkale Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi Iktisat Béliimit Ogretim Elemani, nkargi@pau.edu.tr.
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girmistir. Cogu Uriin agisindan kitlesel pazarlarin doyuma ulagsmasinin, yaninda ozellikle refah diizeyi yiikselen iil-
kelerde standart iiriin talebinin yerini farklilagtirilmis iiriin talebine birakmasi tiretim siirecinin de yeni yollar ara-
masina neden olmustur. 1960’1 yillardan itibaren hizla gelismeye baslayan bilgisayar temelli yeni teknolojilerin de
bu donemde iiretim sisteminde kullanilmaya baslamasi ile birlikte “esnek iiretim” ve “esnek organizasyon” kavram-
lar1 glindeme gelmistir. Post-Fordizm olarak ifade edilen bu yeni iiretim siireci, tiretimin orgiitlenmesinden tiiketim
kaliplarina, firmalar arasi iligkilerden tiretimin mekansal dagilimina, bilginin kullanimindan sinifsal yapilanmalara
kadar her alanda Fordist sistemden farkli bir yapilanmayi ifade etmektedir.

Post-Fordist tiretim sistemi igerisinde yer alan “esnek uzmanlik modeli” ise kitlesel tiretim yapan firmalarin, de-
gisken piyasalara kiigiik firmalar kadar uyum gosteremedigi seklindeki anlayisin bir tiriinii olarak ortaya ¢ikmistir.
Esnek uzmanlagma modeli, is¢ilerin vasifli ve zanaatkér bazli olmast, gesitli ve ¢ok sayida nitelik isteyen isin bu isciler
tarafindan yapilmast ve bir 6l¢iide tasarim ve uygulamanin birlestirilmis olmasi esasina dayanmaktadir (Ansal; 1994,
30). Pollerte (1991: 17) gore ise esnek uzmanlasma, giderek parcalanan ve ¢abuk degisen piyasalara uzmanlagmig
mallar saglamak i¢in, programlanabilir teknolojiyle kolayca adapte edilebilen vasifli zanaat tiretiminin yeni bigimidir.
“Esneklik’, emek piyasasinda ve emek siirecinde yeniden yapilanmayz, tasarimda artan ¢ok yonliiligii ve yeni tekno-
lojinin tiretime daha gok uyum gosterebilmesini ifade eder. “Uzmanlagma” ise kiigiik pazar dilimlerine (nis) ya da 6zel
misterilere yonelik tiretim yapma (mass-customization) anlamindadir. Esnek uzmanlasma modeli, Fordizmin, yani
kitlesel tiretimin ve iriin standartlasmasinin agikc¢a sona erdigini bu nedenle de iiretimde ve tilketimdeki degisiklik-
leri bir arada degerlendirmek gerektigini 6ne siirmektedir.

Gliniimiizde sanayilesmis iilke pazarlari standart olarak dretilen tiiketim mallarina doymus ve ulusal titketimin
nihai sinirlarina ulagmistir. Ugiincii Diinya iilkelerinin gelisme ¢abalari ise diinyadaki rekabet kogullarini etkileyerek
zorlastirmaktadir. Bilindigi tizere Cin ve Hindistan standart iiriin ve kitlesel tiretim sayesinde elde ettikleri diisiik
maliyet avantajini ¢ok iyi kullanmaktadir. Bir yandan Cin baskis: diger yandan piyasalarin doygunlugu bu pazarlarda
faaliyet gostermeyi daha az karli hale getirmekte, siddetli rekabetten kagis ve hayatta kalma miicadelesi adina farkh
Pazar arayislari, tizerinde daha fazla yogunlasilan bir kavram olmaktadir. Diigitk maliyetli iiretici olma yolunu sege-
rek rekabet etmeyi hedefleyen firmalar karsisinda rekabet avantaji ancak triin farkhilagtirmas: ile saglanabilecektir.
Farklilagtirma kavraminin ifadesine gore iiriin sadece bir “sey” olmamaly, kalite, firma imaji, hizmet, agizdan agza
referans, miisteri algisi vs. gibi bir deger veya degerler grubu icermelidir.

Uriinii pazarda daha iyi konumlandirabilmek ancak iiriiniin farkli hale getirilmesiyle miimkiin olabilecektir.
Farklilagtirilmus tirtinlerin iireticileri maliyetler konusunda ¢ok fazla endise duymayip bunun yerine iiriinlerini gelis-
tirip uygun fiyattan sattiklar1 misteri bolimlerini izole etme ¢abasina yogunlasmiglardir (Dalgi¢ ve Leeuw, 1994).

Porter (1985), jenerik rekabet stratejilerinden birisinin “odak’, yani pazardaki bir béliime yogunlagsmak oldugunu
ifade etmektedir. Porter'in odak stratejisindeki dar pazar tanimi ile nis pazar tanimi arasinda bir iligki bulunmaktadir.
Porter, odak stratejisinin maliyet liderligi ve tiriin farklilagtirma seklinde uygulanabilecegini ifade ettikten sonra her
sektorde tiriin odak grup uygulamak icin yeterli boslugun bulunabilecegini belirtmektedir. Bu paralelde Parrish ve
dig., (2006), Cin tehdidi karsisinda zor giinler geciren tekstil sektoriiniin nis pazar potansiyeli tizerinde yogunlasarak
Cin tehlikesini hafifletilebilecegini, kiiresel rekabette yer almak i¢in avantaj saglayabilecegini, daha yiiksek kar marj-
larina ve karliliga ulagabilecegini belirtmektedir.

Nis Pazar Stratejisinin Kuramsal Yonii

Pazarlama yazininda pazar boliimlendirme, hedef pazarlama, mikro-pazarlama, bolgesel pazarlama, odaklanmis
pazarlama ve yogunlagmis pazarlama kavramlari ile es anlamli olarak da diisiiniilen, nis pazarlamaya iliskin ¢ok sa-
yida tanima rastlamak miimkiindiir. Konuya strateji perspektifinden yaklasan yazarlar, nis pazar stratejisini “6zel bir
ihtiyac1 bulunan, cografi, demografik veya psikografik pazar bolimiine yogunlasmak olarak ele almaktadir (Kotler,
Armstrong, Saunders, & Wong, 1996; 354). Keegan nisi, rakip tiriinlerin bulunmadig: kiigiik pazar olarak tanimla-
maktadir (Dalgic & Leeuw, 1994:40). Dalgi¢ ve Leeuw (1994:40) ise nisi, bireysel miisterilerin veya benzer zellik ve
ihtiyaglari olan az sayidaki miisteri grubundan olusan kii¢iik bir pazar olarak tanimlamaktadir.

Bu tanimlar 1s1¢1nda nis pazar stratejisi, pazardaki biiyiik oyuncular tarafindan ihmal edilen, benzer ozellik ve

ihtiyaglari olan, fakat bu ihtiyaglar: tatmin edilmemis kii¢iik bir gruba farklilagtirilmis ve ¢ok sayida alternatifi bulun-
mayan triinlerle hitap ederek nispeten kiigiik fakat karli pazar boliimlerine konumlanmak olarak tanimlanabilir.
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Kitlesel pazarlama diisiincesine gore tiretimi yapilan {iriinden herkesin hoglanmasi beklenir. Nis pazarlama dii-
slincesine gore ise “Herkesin yeterince hoslanacag bir {iriin yoktur, sadece bazilarinin ¢ok hoglanacag: tiriinler var-
dir” (Linneman ve Stanton, 1991: 1). Porter’in rekabet stratejileri 6lgegine gore ise dar bir pazara benzersiz iiriinlerle
hitap etmek isteyen igletme farklilagtirmaya odaklanmalidir (Porter, 1980: 39). Dolayisiyla nis pazarlama stratejisinde
irtin farklilastirma anahtar 6neme sahiptir.

Nis pazarlar Kotler (2000: 257)e gore goreceli olarak kiigitk olmalarina karsin, bitylime potansiyeli tagimaktadir.
McKenna da (1988: 91), bir¢ok biiyiik pazarin nis pazarlarin biiyiimesi yoluyla meydana geldigini s6yleyerek bunu
dogrulamaktadir. Nis, bityiime potansiyeline sahiptir, fakat ¢ok hizli bityiimesi halinde rakiplerin pazara girisi hizla-
nacaktir. Bir nigin en 6nemli 6zelligi diger isletmeler tarafindan en diisiik seviyede ilgi gérmesidir (Lowry ve Wrege,
1996, 5.139).

Bu durumda potansiyel nis pazarin dogru tanimlanmasi 6nemlidir. Bunun igin ilk olarak, kargilanmamus ihti-
yaglarin varligini dogrulamak, sunulan irtiniin misterinin ilgisini ¢ekebilecek diizeyde farklilastirildigindan emin
olmak ve nisin rekabete karsi korunmaya elverisli oldugunu belirlemek gereklidir (Tamagnini ve Tregear, 1998: 229).
Sunulan tiriiniiniin migteri ilgisini ¢ekebilmesi i¢in miisteriler agisindan yiiksek bir deger yaratabilecek yapida olmas:
gerekmektedir. Rekabetten korunabilmek icin de rakipler tarafindan kolaylikla kopyalanamayacak bir tiriin gelistiril-
melidir (Drea ve Hanna, 2000: 33).

Dalgic ve Leeuw (1994:43), nis pazarlamanin basarisinin, isletme ve miisteriler arasinda uzun dénemli ve giiglii
iligkiler gelistirmekten ve bu sayede miisteri sadakati saglamaktan gectigini belirtmektedir. Yani nis pazarlamanin ba-
sar1s1 ve rekabetten korunabilmesi biiyiik 6l¢iide firmanin uygulayacagi iliski pazarlamasi stratejilerine bagli olacak-
tur. iligki pazarlamast, bir yandan miisteri sadakatini arttirarak mevcut miisterilerin muhafaza edilebilmesine imkan
verirken diger yandan olasi rakipleri engellemek i¢in bir giris engeli olacak bu sayede uzun donemde firma karlilig
stirdiiriilebilir bir hale dontisecektir. Ayn1 dogrultuda Parrish ve dig. (2006) nis pazar stratejisinin basarisinda en
6nemli faktoriin migterilerin anlagilmasi oldugunu tespit etmislerdir.

Bu kapsamda Lawrencee (2001: 23) gore hedef alinan nigle ilgili her tiir sosyal ve ticari faaliyete katilarak, mevcut
ve potansiyel miisterilerle iliskiler gelistirilmeye calisilmalidir. {liskisel pazarlama, taraflar arasinda uzun dénemli
giiclii ekonomik, teknik ve sosyal baglarin kurulmasina olanak saglar. Bunlar da, isletmenin miisteri odakli olmas:
i¢in gerekli sartlar1 hazirlar. Bu sayede isletmenin, degisen miisteri taleplerine hizli cevap vermesi ve pazardaki bos-
luklar: tespit edebilmesi miimkiin olabilir. Bu agidan bakildiginda miisteri odakli yaklasim nis pazarlamanin 6nemli
bir unsurudur.

Nis Pazar Stratejisi Uygulamak i¢in Nedenler

Pazarlama anlayigina gore amag, hedef pazarin ihtiyag ve isteklerini anlayarak miisteri memnuniyetini rakipler-
den daha etkili sekilde saglamaktir. Dalgic ve Leeuwe gore (1994: 46) giiniimiiziin par¢alanmis pazarlarinda bu ama-
cin kitlesel pazarlamaya gore nis pazarlamada daha iyi yerine getirilebilmesi miimkiindiir. Ctinkii nis pazarlamanin
fonksiyonlari tiiketiciye daha yakindir. Kitlesel pazarlama ile nis pazarlama arasindaki farklar, 6zet olarak Tablo 1de
gosterilmistir.

Tablo 1: Kitlesel Pazarlama ile Nis Pazarlamanin Karsilagtirmasi

KITLESEL PAZARLAMA

NiS PAZARLAMA

Uretim Anlayist

Modern pazarlama anlayist

Yiiksek tiretim miktar:

Yiiksek kar marji

Standart iriin

Farklilagtirilmig tirtin

Yogun rekabet

Rekabet yok veya zayif

Merkezi ve biirokratik organizasyon

Esnek organizasyon

Hedef: Tiim pazar

Hedef: ihtiyaglar1 karsilanmamus kiiciik grup

Kaynak: Armstrong ve Kotler, 2003; Dalgic ve Leeuw,1994; Linneman ve Stanton, 1991; Shani ve Chalasani, 1992’

den yararlanilarak hazirlanmistir.
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Nis pazarlama kavrami giiniimiizde 6zellikle kiigiik ve orta olgekli isletmelerin hayatta kalmasinda 6nemli bir
role sahiptir. Hedef kitlenin ihtiyaglarini dogru bir sekilde anlayarak yola ¢ikan isletmeler, miisterileriyle uzun vadeli
giclii iligkiler gelistirebilmektedir. Miisteriler ise tatmin edilmemis ihtiyaglarini karsilayan bu isletmelerin tiriinleri-
ne yiiksek bedel 6demeye hazirdirlar. Ancak nis pazarlarin biiyiime potansiyelinin olmast biiyiik isletmelerin de bu
pazarlarla ilgilenmesine neden olacaktir. Miisterileriyle uzun vadeli giiglii iliskiler kurarak, koruyucu duvarlar olustu-
rabilen nis oyunculari, kendilerini bu saldirilara kars1 koruyabilirler.

Tom Peters’a gére Almanya, ekonomik bagarisinin neredeyse tamamini nis pazarlarda faaliyet gdsteren KOBI'lerine
borgludur (Dalgic ve Leeuw, 1994). Linneman ve Stanton’a (1991) gore ise miisterilerin zengin olanlar1 gogunlukla
nis pazarlarda bulunmaktadir. Buna bagh olarak Parrish ve dig. (2006) firmalarin nis pazar stratejisi uygulamak
i¢in oldukga ¢ok nedenin bulundugunu ancak ilgili yazinda nis uygulamak adina en sik bahsedilen nedenin karlilik
oldugunu ifade etmektedir. Nis pazar stratejisinin oldukga karli olmasinin temel nedeni ise, kiigiik bir bélime odak-
lanarak firmanin miisterisini daha yakindan tanima imkani elde etmesi ve ihtiyacini en iyi karsilayan firma haline
gelmesidir. Miisterinin ihtiyacini en iyi kargilayan tiriin i¢in de firma, katlandig1 maliyetlerine oranla ¢ok daha yiiksek
bedeller talep edebilir. Yapilan ¢aligmalar, nis pazardaki markalarin yatirim-getiri oranlarinin daha ytiksek oldugunu
ortaya ¢ikarmistir (Doyle, 1997; 473). Bu nedenle nis pazarda rekabet eden firmalar yiiksek karliliga ulasirken, kitlesel
pazarlamacilar satig hacmini arttirarak stirimden kazanma ¢abasina yogunlagirlar.

Yiiksek karlilik, nis pazar stratejisi uygulamak i¢in tek neden de degildir. Nispeten daha az sayida miisteri ile iliski
kurmus olan firma kendisini talepteki degisime de daha ¢abuk adapte edebilir. Bunun yaninda, rekabetin siddet-
lenmesi sadece giiclii olanlarin hayatta kalabildigi bir pazar ortaya ¢ikardigindan nis pazarlama, saglikli bir sekilde
hayatta kalma imkan1 da saglamaktadir (Dalgi¢ ve Leeuw, 1994).

Parrish ve dig. (2006), ABD tekstil sektoriinde gerceklestirdikleri ¢alismalarinda, ¢ogu firmanin nis pazar stra-
tejisi sayesinde hem pazar paylarint hem de karlarini artirdiklarini ve dolayisiyla fiyat temelli rekabetten uzaklastik-
larin: tespit etmiglerdir. Arastirmaya katilan firmalar, nis pazar stratejisi uygulamasinin firmalarinin daha rekabetgi
hale gelmesine yardimci oldugunu, ¢iinkii miisteriye yogunlastiklarini belirtmislerdir. Bu sayede firma, karlihig1 yiik-
sek pazar boliimiine odaklanarak, distik fiyath ithalattan daha az etkilenmistir. Bu arastirmanin sonuglarina gore,
standart {iriin treten firma yoneticileri, Asyalilarin bu sektorlerde daha yenilikgi olduklarini belirtirlerken, 6zellikli
driinler tireten firma yoneticileri, Asyali rakiplerinin yenilikgilik ve tasarim yetenekleri zayif oldugu icin ABD’lilerin
rekabet giiciiniin daha yiiksek olduguna inanmaktadirlar. Bu sonuglar, farklilagtirilmig dirtinlerin standart irtinlere
gore daha kolay korunabilen bir pazara sahip oldugunu gostermektedir. Arastirmaya katilan bir yonetici ise nis pazar1
“diistik maliyetli ithalata kars: kiyidaki son siper” olarak 6zetlemistir.

Nis Pazarlar ve Zanaatkarhik

Chartrand’a (1989) gore bat1 ekonomisinde meydana gelen birtakim yapisal doniisimler sonucunda, kitlesel tire-
tim biiytik 6l¢tide diisitk maliyetli ti¢lincii diinya iilkelerine kaydirilmistir. Teknolojinin degisen yiizii, batinin endiist-
rilesmeden uzaklagmasina ve post-modern ekonomi kavraminin yiikselmesine katki saglamistir. Ge¢miste ekonomi-
nin zayif tarafi olarak goriilen sanat ve yetenek, artik post-modern ekonominin giiglii yanlarini olusturmaktadur.

Sanat ve el emegi birlikteliginin ekonomik degerinin artmasina ise ti¢ demografik degisim katki saglamistir. Bun-
lar; (1) egitim diizeyindeki artis: Kanadada yapilan ¢alismalara gore sanatsal tirtinlere ilgi duyanlar ¢ogunlukla egi-
tim diizeyi yiiksek olan pazar bolimiidiir. Bunlar ¢ogu gelismis ekonomide kiigiik bir azinlig1 degil cogunlugu temsil
etmektedir. (2) kadnlarin isgiiciine katilun oramnin artmasi: Kuzey Amerikada geleneksel olarak kadinin rolii
evde kalmak ve bu sayede gelenekleri muhafaza etmektir. Kadinlarin sanata ayirdiklari zaman ve sanatsal zevkleri
erkeklerden daha fazladir. Kadinlarin ekonomik ve siyasi hayatta erkeklerle birlikte yer almast ise sanatsal ve kiiltiirel
faaliyetlerin ekonomik degerini de giderek artirmistir. (3) niifusun yaslanmasu: Bat1 pazarlarinda niifusun yaslandig:
bilinmektedir. Yaslilar, 6zellikle emeklilik donemlerinde, sanatsal aktivitelerle daha fazla ilgilenmekte ve dolayisiyla
sanati giderek artan ol¢iide ekonomik hayata tagimaktadirlar. Talebin yapisinda degisim yaratan bu ti¢ 6nemli gelisi-
min sonucunda kitlesel pazarlara alternatif olarak nis pazarlarin ortaya ¢ikmast dogal bir siire¢ olmaktadir.

Post-modern ekonominin giiglii yani olarak ekonomik deger yaratan sanat ve el emegi bilesimi, gliniimiizde iiriin
farklilagtirma stirecinde yaraticiligl ve tasarimi 6n plana ¢ikarabilen zanaatkarlarin tiretkenligine katki saglamakta-

dir.

Zanaatkar terimi, “bir uygulamali veya endiistriyel sanatta uzmanlasan kisiyi” ifade etmektedir. Zanaatkar, ba-
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sindan sonuna kadar tiretim siirecini bilen ve isin bir kismini da olsa elle yapan kisiyi tanimlar. Baz1 yazarlara gore
zanaatkar, kaliteye ¢ok daha fazla 6nem verir ve ¢cogunlukla kendine ait bir tasarimi vardir. Bu tanima gére zanaatkar
iyi bir ustadir, bazen de zanaatkér aslinda bir sanat¢idir. Zanaatkarlarin tirtinleri geleneksel el sanatlarinin icrasidir
(Eversole, 2006). Zanaatkarlar genellikle tiretimlerini elde gerceklestirdiklerinden &zellikle geleneksel egzotik mo-
tiflerle tirtinlere essizlik kazandirmaktadir. Bu nedenle de hedef pazar olarak bu tiir triinleri almak isteyen nisler
hedeflenmektedir.

Yiikselen post-modern pazarlar, zanaatkarlara yeni alternatifler sunmaktadir (Chartrand, 1989). Ornegin, post-
modern pazarlar organik iiriinlere olan talebi arttirmistir. ABDde ciftgiler, bu tiir pazarlara organik tarim {riin-
leri ve organik et tedarik etmeye baglamistir. Bunun yani sira, kirsaldaki girisimci aileler, sehirli turistlerin antika
diikkénlarina, zanaatkarlarin Giriinlerine, ev yemekleri yapan restoranlara ve ev yapimi peynir, et/sfit tiriinlerini dog-
rudan elden satin almaya merakli olduklarini fark etmiglerdir. Benzer sekilde, baz giftlikler de insanlarin kurutulmusg
kar ¢igekleri, i¢ci doldurulmus hayvanlar, 6rgii ve naks islerine merakl olduklarini fark etmis, ucuz ve yetenekli isiligi
kullanma yolunu segmistir (Salazar, 2004).

2006 yilinda Buldan Tekstil sektoriinii ele alan bir caligmada, hem ihracat yapan hem de yapmayan esnaflar tiriin-
lerinin en 6nemli tercih nedeni olarak el yapim1 olmasini gostermislerdir (Sekil 1) (Bardake: ve Hasiloglu, 2008).

Post-modern ekonomilerde tasarim zarafeti de, oldukga farklilasmis olan nis pazarlarin 6nemli bir 6zelligi olarak
karsimiza ¢ikmaktadir (Chartrand, 1989). Giiglii, 6zgiin bir kiiltiirel gelenegi yansitan {irtinleri satin alan misteri
aslinda bir otantizm veya gelenek satin aldigini diigiinmektedir. Bazi iirtinlerin daha yiiksek fiyatla satilmasinin ne-
deni de sadece el emegi olmasi degil aslinda bir sanat eseri olmasidir. Bu tiir eserlere Kuzey Amerika ve Avustralya
aborijin’lerinde, Fiji ve Papua Yeni Ginede rastlamak miimkiindiir (Eversole, 2006).

Latin Amerika tlkelerinin kéylerinde veya istihdam olanaklarinin sinirli oldugu bélgelerde zanaatkérlarin ortaya
¢ikardigi el emegi tirtinler, bagta kalkinma ajanslari olmak tizere bu konuda faaliyet gosteren sivil toplum kuruluslar:
(STK) tarafindan iizerinde ¢alismaya uygun bulunmugtur. Bir ekonomik kalkinma araci olarak zanaatkarlarin tirtin-
lerine odaklanmak, yerel zanaatkérlarin hiinerlerini zengin pazar dilimi ile bir araya getirme imkéani saglayacaktir
(Eversole, 2006).

Ancak, Eversole (2006)’a gore ekonomik kalkinma araci olarak el emegi iiriinlerin degerlendirilmesine dayali bir
stratejinin kullanilmasi kolay bir is de degildir. Boyle bir stratejinin isler hale gelebilmesi i¢in 6ncelikle eldeki @iriiniin
pazarda gekiciliginin olmasi gerekmektedir. Yani zanaatkarlarin sadece iiretim yeteneklerinin bulunmas: yeterli ol-
mamakta, bunun pazarlama yetenegiyle de birlestirilmesi gerekmektedir. Ayrica iiretim ve pazarlama gereksinimleri
ve yeteneklerinin zanaatkarlarin kendi yasam tarzlari ve refahlar: ile uyumlu olmasi geregi de agiktir. Ekvatorda
uygulanan bir ekonomik kalkinma programinda, iiretilen el emegi seramikler i¢in agik¢a belirlenmis bir pazar bo-
limii yoktu, tiretimi gerceklestirecek ustalarin yeterli becerisi mevcut degildi ve pazarlama cabalar1 s6z verdigi litks
pazarlar1 bulamamis olan bir bagka organizasyona emanet edilmisti. Ayni zamanda, programin uygulandig: bolgede,
kadinlarin merkezi bir atélyede ¢aligmasina bolge insanlari ¢ok sicak bakmiyordu. Sonugta gerekli kosullar saglana-
madig i¢in bu kalkinma projesi basarisizlikla sonu¢lanmustir.

Zanaatkarlarin tiriinlerini diizenli bir sekilde pazarlayabilmeleri igin 6ncelikle aliciya giiven vermeleri gereklidir.
Bu noktada Vangstrup (1997) tarafindan verilen 6rnek dikkate degerdir:

“Meksikada 1982 yilinda yasanan ekonomik kriz sonrasinda ¢ogu miisteri informel pazardaki ucuz tirtinleri al-
maya basladi. Bu esnada elde dokuma yapanlarin iriinlerine olan talep de artti. Meksikanin her bélgesinden pa-
zarcilar, esnaflar veya magaza sahipleri bu tiir tiriinlerin yapildig1 bolgelere gelip tiriin aldilar. Sadece birkag kiigiik
tiretici mallarinin reklamini yapti ve hatta saticilara bunlari kendileri gotiirdii. Digerlerinin 6niine gegen bu tireticiler
daha sonra ABD’li zincir magazalara fason tiretim yapmaya basladilar. 1995’ten sonra bu tiir {iriinlere talep azalmaya
bagladiginda, tireticilerle dagitim a1 tiyelerini bir araya getirmek {izere bir fuar diizenlendi. Aracilar fuar i¢in bolgeye
gelip iretim siirecini gordiiklerinde hayal kirikligina ugrayip, herhangi bir ticari baglant1 yapmadan geri dondiiler.
Uretim teknolojisi agisindan herhangi bir problem yoktu, ancak organizasyonlar siparisin gerekli standartlarda ya-
pilmasini garanti etmekten son derece uzakti ve giiven vermiyordu. Sadece iki {iretici ihracat baglantis1 gercekles-
tirebildi. Bunlardan birisi, geleneksel el 6rgiisiine benzer tiriinler yapmaktayds, digeri ise orgiilere gesitli sekillerde
deri uygulamas gergeklestiriyordu. Diger biitiin iireticilerden farkli tiriinleri olan sadece bu ikisiydi. Her ikisinin de
alicis1 orta Amerikali tiiccarlardi. Dokuma tireticilerinden bir bagkas: kendi ¢abalariyla ABD pazarinda bir perakende
zinciri ile anlasti. Ancak bu anlagsma gerceklesene, siparis teslim edilene kadar birgok kez Chicago'ya gidip gelmesi
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gerekmisti. Siparigini teslim edip, parasini alinca gordii ki aslinda bu isten hig para kazanmamis, kazancini Chicago
seyahatleriyle titketmisti. Bu nedenle bu tiretici kendi bagina bu tiir anlagmalarla ugrasmak yerine Meksika pazarinda
bu isi yapmaya devam etti

Bu 6rnek, tiriinlerin pazarlanabilme yetenegi acisindan yalnizca el yapimi olmasinin yeterli olmadigini ayni za-
manda benzerlerinden ayirt edici 6zelliklerinin bulunmasinin iirtiniin Pazar sansini artirdigini gostermesi agisindan
oldukga 6nemlidir. Ayrica Vangstrup, bu 6rnekte iireticinin tek bagina Pazar arama ¢abasina girmesinin zor ve ma-
liyetli bir siire¢ oldugunu da vurgulamaktadir. Dolayisiyla tiretilen 6zellikli tirtinlerin bu konuda yeterlilige sahip bir
araci vasitastyla pazarlanmasi daha etkin bir yontem olabilecektir. Bu konuda da agagidaki Bolivya 6rnegi incelemeye
degerdir.

“Bolivyanin yiiksek kesimlerinde Quechua ve Aymara dillerinin konusuldugu bolgelerde geleneksel el dokumala-
r1 yaygindi. El dokumalarinin ekonomik kalkinma i¢in kullanilmasi amaciyla baslatilan bir projede iiriin kalitesinde
onemli 6l¢iide bir diisiis oldugu goriilmistiir. Kalite diisiisiiniin temel nedeninin ise, iiriinlerin bu bélgeye yakin olan
ve bir turist destinasyonu olan Sucre’ye satilmasi oldugu tespit edilmistir. Turistler daha ucuz iiriinler satin almak isti-
yorlardi ve bu ylizden de maliyetleri ve fiyatlar1 disiirebilmek i¢in dokumalardaki motifler basitlestirilmis ve dokuma
kalitesi diigiiriilmiistii. Uretimi daha fazla zaman dolayisiyla emek gerektiren geleneksel desenler artik iiretilmiyordu.
Geleneksel iiretimi yayginlastirmak igin kaliteli ve geleneksel desenleri tagiyan pahali @iriinlere bir Pazar bulmak ge-
rekiyordu. Bu amagla kiiltiirel bir organizasyon olarak ASUR kuruldu. ASUR, ilk olarak kaliteli ve tasarim agisindan
zengin iriinlerin fotograflarini uluslararast koleksiyonculara génderdi. Ureticiler ASURdan aldiklar1 daha yiiksek
kalitedeki yiin ile dokumalarini yapiyor sonra bunlari kalitelerine gore ASUR%a geri satiyorlardi. ASUR, bu kaliteli
tiriinleri satabilmek icin Sucre kentinde tarihi bir bina icerisinde satis magazasi a¢tr. Bunun yaninda da bir tekstil mii-
zesi olusturdu. Miizeyi ziyaret eden turistler yerel dokumacilarla bulusma ve onlari izleme imkani elde ettiler. Ayrica
sergilenen yiiksek kaliteli tirtinleri incelemek firsatini buldular. 1994 yilindan beri ASUR boélgede yasayan bayanlarin
evlerinde trettikleri {iriinlerden gelir saglamasina yardimci olmus, kendilerinin sokak pazarlarinda sattiklarindan
daha fazla kazanmalarina imkan saglamistir (Eversole, 2006).”

Zanaatkarlar i¢in uygulanan ekonomik kalkinma projeleri gogunlukla iireticilerin refah diizeylerini gelistirmeye
yoneliktir. Bu amaca ulagabilmek igin, bu tiir kalkinma projelerinde yer alan STK’lar veya kalkinma ajanslar1 tiriin
kalitesi, girdi temini ve {iretim miktarini kontrol etmelidirler. Ciinkii kiiciik 6lgekli firmalar agisindan bir araya ge-
lip birlikte hareket etseler dahi pazar gelistirme konusu basarilmast zor bir gérevdir. Ustelik iireticilerin kontrolleri
disinda ortaya ¢ikmis olan pazarlarin kiiresellesmesi faktorii, rekabeti olduke¢a yogun bir hale getirmistir ve pazarda
hizli bir degisim s6z konusudur. Tim bu faktorler ise zanaatkarlar acisindan avantajdan ¢ok dezavantajlar ortaya
¢ikarmaktadir (Eversole, 2006).

Uriiniin tiiriine, hedef pazara, iireticilerin yetenegine ve diger faktorlere gore dogru Pazar tanimlamasi yapildi-
ginda zanaatkarlar, el emeklerini zengin pazara satabilir, yeteneklerini arttirabilir ve tiriinleri igin yiiksek fiyatlar talep
edebilirler.

Kizilcabéliik El Dokumalari ve Nis Pazar

Ulkemizde el sanatlarinin ¢ok biiyiik bir béliimiiniin yoresel karakter tagidig: bilinmektedir. Bu yoresel karakterin
baslica sebebi ise kullanilan ham maddenin bélgeye has olmasi ve bulundugu bolgelerden elde edilebilmesidir. Kizil-
caboliik el dokumalar: da gerek hammadde gerekse kullanilan motifler agisindan yoresel karakter tagiyan el sanatlari
iriinlerimizdendir. Bu dokumalar tarihi bir ge¢mise sahip olmakla beraber kitlesel {iretimin baskis1 makinelesmeye
gegilmesine neden olmus, fiyat rekabeti nedeniyle de {iriiniin kalitesi ve yoresel ozelligi giderek goz ardi edilmeye
baslanmistir. El dokuma tezgahlarinin sayist ise her gegen giin daha da azalmaktadur.

Post-fordist tiretim siirecinde esnek uzmanlagma ve tiriin farklilastirmas: kapsaminda Kizilcabolitk el dokuma-
larinin rekabet avantaji Nis pazarlar yaratilarak saglanabilir. Oncelikle iiriiniin sanayi iiretiminden kullanilan iplik,
boya, desen, vs. agisindan farklilagtirilip yeni tasarimlarla el tezghlarinda tiretiminin yapilmasi bu konuda duyarl
miigteri kitlesine hitap edebilecektir. Ornegin, giiniimiizde dokuma sektdriinde kullanilan boyalarin gevreye duyarli
miisterileri rahatsiz etmesi s6z konusudur. Dolayisiyla ge¢miste kullanildigs sekliyle yine dogal boyalarin bu dokuma-
da kullanilmasi bu miisterileri hedef pazara dahil edecektir. Boyle bir tercih, iireticiler agisindan iki yonlii bir avantaj
da yaratabilir. {lk olarak, saglik ve gevre duyarh iriinleri iiretenler daha yiiksek fiyatlar talep etme sansina sahip
olurken ikincisi de biiyiik firmalar agisindan bu tirtinleri {iretmenin maliyeti yiiksek olacagindan bu pazara girmeleri
engellenebilecektir. Olgek ekonomileri agisindan biiyiik firmalarin pazara girememesi kiigiik zanaatkérlar agisindan
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da dogal bir koruma saglamis ve dolayisiyla karliligs siirdiiriilebilir hale getirmis olacaktir.

Sonug olarak, Kizilcaboliik el dokumalarinin rekabet avantaji saglayabilmesi i¢in 6ncelikle iiriiniin farklilastiril-
masi gerekmektedir. Uriin farklilagtirma, ¢ok gesitli iriinler sunmak demek degil, iiretilen iiriinii miisterinin géziinde
rakiplerden daha farkli hale getirmektir. Bunun i¢in de 6zellikle iiriintin el dokumasi seklinde sanayi tiretiminden ay-
rigtirilmasi, post-modern toplumlardaki el yapimi iirtinlere olan talebin giderek artmasi nedeniyle iizerinde 6nemle
durulmasi gereken bir konudur. Daha sonra, el yapimi bu iiriiniin farkl bir miisteri grubu olan ¢evreye duyarl kitleye
yonelik olarak iiretilmesi yeni bir Nis potansiyeli yaratabilecektir. El dokumalarinin dizayn ve kullanim alanlar agi-
sindan yeniden tasarlanmasi farkli Nis pazarlarin da olusmasina katkida bulunabilir. Bilgi diizeyi ytiksek, pazarlar
analiz edebilen elemanlarinin istihdami ise @iriiniin kullanim alanlar1 agisindan zenginlestirilmesini ve yaraticilig:
tegvik ederek triine yeni talep alanlarinin olusturulmasini saglayacaktir. Hedef aldig1 misterinin 6zelliklerini tanim-
layabilen, miisteri odakl: tiretimi gergeklestirebilen ve miisteri iliskilerini 6nemseyerek miisteri sadakatini saglayabi-
len tireticilerini el dokumalar1 pazarinda basarili olma ve ayakta kalma sansi da fazla olacaktir.

Sonug

Nis pazarlamada ¢ikis noktasi, hedef pazarin tatmin edilmemis ihtiyaclarini tespit etmektir. Bu asamada 6nemli
olan bu ihtiyaglarin dogru tespit edilmesidir. Thtiyaglarin tespit edilmesinin ardindan, isletme hedef pazara farklilagti-
rilmig diriinlerle hitap etmeye baslar. Bu asamada, tiriinii farklilagtirmanin yaninda 6nemli olan diger bir konu ise bu
farkliliklar: miigterinin algilamasini saglamaktir. Bu nedenle de isletmelerin, nihai tiiketiciye ulasmak i¢in kullandik-
lar1 aracilar1 egitmeleri veya egitimli uzman aracilarla galismalar: ve farklilastirilmig tiriinlerin 6zelliklerini tiiketiciye
dogru bir sekilde iletebilmeleri gerekmektedir.

Miisteri sadakati, nis isletmelerinin bagarilarinin en 6nemli gostergelerinden biridir. Miisteri sadakati ise iliskisel
pazarlama ile saglanabilir.

Sonug olarak nis pazarlama prensiplerini uygulayan isletmeler farkli ve tatmin edilmemis beklentilere sahip miis-
teri kitlesini tespit edebilmekte ve bu miisterilere yonelik mal ve hizmetler iireterek biiyiik rakip isletmelere ragmen
varliklarini devam ettirebilmektedirler. Kizilcabélitk el dokumalar: sektériinde de Nis pazarlama stratejisi uygulama
firsatlart mevcuttur ancak bu konuda bilgi ve beceri diizeyi yiiksek pazarlama elemanlarina veya kurumlarina ihtiyag
vardir.
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