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ENDUSTRI ANALIZi

OZET

Rekabet firmalarin basar1 ve basarisizliklarinin 6ziinde yer alir ve firmanin
performansinda etkili olan aktivitelerin uygunlugunu belirler. Rekabet stratejisi, bir
endiistrideki firmanin iyi bir rekabet konumu icin girdigi arayist ve rekabetin ortaya
ciktigi temel arenay1 temsil eder. Rekabet stratejisinin nihai hedefi, bu kurallarla basa

cikmak ya da bunlar1 firmanin ¢ikarlar1 dogrultusunda degistirmek olmalidir.

Bu calismada, ila¢ endiistrisinin énemli yapisal unsurlarinin bes kuvvet yontemi ile
belirlenebilmesi icin, "Rakbette basarili olabilmek i¢in gerekli ana faktorler
nelerdir?" sorusundan yola cikilarak bes faktor analizi ve ilag sektorii ile ilgili genis
capl bir literatiir taramas1 yapilmistir. Bes faktor analizi ile ilgili teorik bilgilerden
yola cikilarak 5 boliim ve 47 sorudan olusan bir anket olusturulmus ve bu anket 8

adet ilag¢ firmasinda c¢alisan toplam 50 katilimciya uygulanmastir.
Caligma alt1 boliimden olusmaktadir.

[k boliimde, konu ile ilgili genel bir bilgi verilmistir. Ikinci boliimde ise, yapilan
literatiir taramas1 sonucu elde edilen hem bilimsel hem de endiistriyel anlamda
yapilan endiistri analizi uygulamalarindan bahsedilmistir. Ugiincii boliimde, endiistri
analizinde kullanilan genel kavramlar ve teorik bilgilere yer verilmis ve bunun
sonucunda ila¢ endiistrisinde uygulanmak {iizere bir anket gelistirilmistir. Dordiincii
boliimde ise, ila¢ sektorii hakkinda detayli olarak bilgi verilmistir. Besinci boliimde
hem sektorel arastirmaya dayali hem de saha arastirmasina dayali olarak ilag
sektoriine bes faktor analizi uygulanmistir. Son boliimde ise besinci boliimde yapilan
analizlerden ¢ikan sonuclarin genel bir Ozeti ve edinilen tecriibelere dayanilarak

sonraki calismalarda yapilmasi gerekenler konusunda onerilerde bulunulmustur.



INDUSTRY ANALYSIS

SUMMARY

Competition is the central concept of success or failure of firms. Competition defines
the activities which is effective on the performance of the firms. Competitive strategy
is the search for a favorable competitive position in an industry, the funamental arena
in which competition occurs. The ultimate aim of competitive strategy is to cope

with and, ideally, to change those rules in the firm’s favor.

This study identifies the important structural features of medicine industry via the
five forces to conduct the industry analysis that answer the question; “What are the
key factors for competitive success?” and an extensive literature research has been
done about medicine industry. By the help of the the theoretical information, a 5
chapter, 47 questions survey has been developed and applied to 50 paticipants from 8

different firms.
The research includes six chapters,

In the first chapter a general information about industry analysis is given. In the
second chapter, both industrial and acedemical applications, which are found during
the literature research, about industry analysis is mentioned. Third chapter introduces
the general concepts and methods which are applied while doing the industry
analysis. By the help of the results of the literature research, a survey which is
applied medicine industry is developed. Forth chapter gives a detailed information
about the medicine industry. In Fifth chapter, Porter’s 5 factor indudtry analysis is
applied to medicine industry according to both sectorel research and the survey.
Finally, last chapter summarizes the results obtained from the analysis and makes

recommendations for further studies.
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1. GIRIS

Rekabet firmalarin basar1 ve basarisizliklarinin 6ziinde yer alir ve firmanin
performansinda etkili olan aktivitelerinin uygunlugu belirler. Rekabet stratejisi, bir
endiistrideki firmanin iyi bir rekabet konumu icin girdigi arayist ve rekabetin ortaya
ciktifi temel arenay1 temsil eder. (Porter, 1985) Rekabet stratejisinin 6ziinii kesin
olarak ifade etmenin yolu, firmanin ¢evresi ile olan iligkisi ile alakalidir. Bu cevre
cok genistir ancak firmanin asil odaklanmasi gereken rekabet ettigi endiistri ya da
endiistrilerdir. (Porter, 1980). Rekabet stratejisi, endiistrideki rekabeti belirleyen
giiclere kars1 karli ve siirdiiriilebilir bir konum saglanmasini hedef alir, sadece
firmanin ¢evresine karsi olan bir tepki degil aym zamanda o ¢evreyi firmanin

yararina ¢evirmeye calisan bir kararlar toplulugudur. (Porter, 1985)

Furrer ve Thomas (2000)’a gore, Strateji literatiirii, rekabet ve rekabete dayali
dinamiklerin analizi icin birbirinden farkli analiz yontemleri karsimiza
cikarmaktadir. Bunlar arasinda yine Furrer ve Thomas (2000)’a gore, Camerer
(1991) ve Dixit (1991)’in oyun teorisi modeli, Wack (1985) ve Shoemaker (1991 ve
1995)’1n seneryo analizleri, Morecroft (1984) ve Warren (1989)’nin simiilasyon ve
sistem dinamikleri modelleri, ve son olarak Sun Tzu (1963 ve 1993), Karnani ve
Wernerfelt (1984), D’aveni (1994) ve Chen (1996) miicadele modelleri (warfare
models), lizerinde en ¢ok tartisilanlar1 ve kullanilanlaridir. Bu araglar cogunlukla,
kesin ve net olan rekabet sorularinin cevaplandirilmasi ya da bazi 6zel rekabet
kosullarinin analiz edilmesi igin gelistirilmistir. Ornegin; oyun teorisi modelleri
gorece daha Ozel bir yontemdir. Bir bagka degisle, denge sirasinda ortaya cikan
davranis cevreden kaynaklanan kesin durumlara baghdir. (Camerer, 1991)
Dolayisiyla, yontemlerin kullanighliklar1 tasarlandiklar1 genel durumlar icerisinde
sinirlidir (Porter, 1991). Bundan dolay1 da, oyun teorisi de dahil her bir modelleme
yonteminin, rekabet matrisi yaklasimi ile, uygun bir rekabet durumuyla eslestirilmesi

onerilmektedir (Furrer ve Thomas, 2000).



Ozel bir rekabet aracinin uygunlugunu ve uygulanabilirligini analiz etmede 6nemli
olan 6zellikle iki boyut vardir. Bunlardan birincisi, karar vermede kullanilan anahtar
degiskenlerin sayis1 ve bir digeri ise ¢evrenin tahmin edilebilirligidir. (Furrer ve

Thomas, 2000).

Kullanilan anahtar degiskenlerin sayisi, az yada cok olarak degerlendirilir. Yani bu
boyut, stratejik problemin 0l¢cegini ifade eder. Elimizde az sayida karar verme
degiskenimiz varsa bu, dar bir dl¢ege sahibiz demektir. Eger elimizde karar verme
durmunun alanilizini yaparken fazla sayida bir karar verme dizisi varsa bu durumda
genis bir dlgege sahibiz demektir. A¢ik ve net olarak, icinde bulunulan durum gitgide
daha karmagsik bir hale geldik¢e ve daha fazla karar verme degiskenine sahip oldukca
rakip firmalarin rekabet hamlelerini modellemek o kadar zorlasir. (Furrer ve

Thomas, 2000).

Cevre ise tahmin edilebilir ya da degiskendir. Tahmin edilebilir bir ¢cevrede, ¢evre
degiskenleri sabittir veya sabit bir oranla gelisir. Yani, rekabetin durumu agamali
olarak degisir ve ani degisikliklere ugramaz. Diger yandan, degisken cevreler bazi
durumlarda varolan teknolojilerin birden bire yok edilmesi ile ortaya cikan anlhik
sonuclar ile karakterize edilir. Bu tip cevrelerde, rekabet oyunundaki oyuncularin
tamaminin sahip olduklar1 tiim stratejik alternetiflerin tanimlanmasi ve bu her bir
alternatifin doguracagi sonuglarin tahmin edilmesi olanaksizdir. (Furrer ve Thomas,

2000).

Sekil 1.1’de bu iki boyutun bir araya getirilmesiyle ikiye ikilik bir matris
olusturulmustur. Matristeki her bir hiicrede farkli bir rekabet modeli uygulanmistir

(Furrer ve Thomas, 2000).

Karar Degiskenleri
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Sekil 1.1: Rekabet matrisi (Furrer ve Thomas, 2000)
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Bu rekabet modellerinden oyun teorisi 6zellikle organizasyonun diger firmalarin
rekabet hamlelerine kars1 verdikleri benzer tepkilerin takibi agasindan ¢ok kullanish
bir metotdur (Oster, 1999). Ancak, oyun teorisinin kullanimi bazi kisitlayict
varsaymmlar ile smirlandirilmistir. Bu varsayimlar, oyuncularin rasyonelligi, her bir
oyuncunun olas1 her hareketinin tanmimlanmasi konusundaki becerileri ve bu

hareketlerin finansal sonuglaridir. (Furrer ve Thomas, 2000)

Senaryolar, simulasyonlar ve sistem analizleri belirsizlik durumunda, sinirh sayidaki
bilinen degiskenlerin miktar1, i¢ bagimlilik (interdependence) ve karmagiklik
(complexity) arasindaki etkilesime dayanir. Seneryolar, temel olarak, tutarli sekilde
ve akla yatkin olarak yazilan ya da anlatilan trendlerin farkli 6zelliklerine odaklanir
(Shoemaker, 1993). Simulasyonlar, farkli alternatif stratejilerin ortaya c¢ikarttigi
sonuglar ile ilgilenir. Sistem dinamigi ise (Warren, 1989) neden-sonuc iliskilerine
dayanan geri bildirim dongiileri ve iizerinde c¢alisilan degiskenler arasindaki
etkilesimin analizi icin kullanir. Rekabet ve rekabet dinamiklerini analiz edebilmek
icin, cevresel degiskenlerin rakiplerin hareketleri iizerindeki etkisinin hesaplanmasi
gerektigi gibi, rakiplerin hareketlerinin de firmanin stratejisi iizerindeki etkisinin de
bu birbirinden farkli ii¢ model tarafindan hesaplanabilmesi gerekmektedir (Furrer ve
Thomas, 2000).

Stratejik karar vermede kullanilan degiskenlerin sayisi fazlalasmaya basladiginda ve
cevre de tahmin edilebilir oldugunda, miicadele modelleri rekabet ve rekabet
dinamiklerini analiz etmede en uygun yontemdir. Eger bir firma rekabette benzeri
goriilmemis ve geleneksel olmayan bir durumun yaratilabilmesi i¢in dogal diizeni
hizhh bir sekilde ve tekrar tekrar bozmada yeterince usta ise diger firma ya da
firmalarnn performans dis1 birakir. Bu modellerin arkasinda yatan mantik buna
dayandirilir (Lengnick-Hall ve Wolff, 1999). Sabit bir ¢evrede ise bu modeller
rekabet oyunundaki oyuncularin hamlelerine dayanir. Miicadele modelleri bir
firmanin bir sonraki hareketinin ya da rakiplerin bir sonraki hareketin

aydmlatilmasini saglar. (Furrer ve Thomas, 2000)

Bir ¢ok karar degiskeninin yer aldigi belirsiz bir ¢evrede rekabetin tam olarak
modellenmesinde ¢ok fazla karmasiklik s6z konusudur. Boyle bir durumda,
degiskenlere odaklanmak ve bir cerceve (framework) kullanmak daha fazla kritik
verinin ve bunlar arasindaki iligkilerin belirlenmesi acisindan onemlidir (Porter,

1980 ve Thomas, 1984). Strateji alaninda en ¢ok kullanilan cercevelerden biri
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Porter’in bes kuvvet analizidir. Bu analiz sayesinde firmalar, bir endiistrinin yapisal
karakteristiklerinden faydalanarak kar potansiyelini belirleyebilir ve o endiistride
siirdiiriilebilir bir rekabet konumu i¢in gerekli stratejiyi ortaya koyabilirler. Bu
cerceveye gore firmalar, sagladiklar1 rekabet avantajini, rakip iiriinlerden daha diisiik
fiyatta standartlagtirilmig iirtinler sunarak, iiriin farklilagsmasina giderek ya da daha

dar endiistri segmentlerine odaklanarak korumalidir (Furrer ve Thomas, 2000).

999 %

Porter’in “Bes Kuvvet”i endiistri analizinde genis bir alanda ve siirekli olarak
kullanilan bir ¢ercevedir. Adam Brandenberger ve Barry Nalebuff “Ortak Rekabet
(Co-opetition)” adli kitaplarinda Porter’in cercevesinde Onemli bir zayiflik
belirlemislerdir. Buna gore Porter, secilen bir firmanin bakis acisindan bakildiginda
diger biitiin firmalar rakipler, tedarik¢iler ya da alicilar olarak karliliga olan bir
tehdit seklinde degerlendirmistir. Brandenberger ve Nalebuff, firmalar arasi
etkilesimlerin olumsuz olabilecegi gibi olumlu olabilecegini de vurgulamis ve
Porter’in genellikle gormezden geldigi bir¢ok olumlu etkilesim iizerinde ozellikle
durmugslardir. Bu diisiinceden yola ¢ikarak Brandenberger ve Nalebuff Porter’in beg
kuvvetine karsihlk  “Deger Ag1 (Value Net)” kavramim ortaya atmislardir.
Tedarik¢leri, miisterileri, rakipleri ve tamamlayici iiriin ya da hizmetleri de i¢ine alan
Value Net, Porter’in bes kuvvetine benzerlik gosterir. Deger ag1 analizi kapsamli bir
sekilde gerceklestirilirken cogu yerde Porter’s anmimsatir fakat bes kuvvet analizi
genel anlamda karliliga olan tehditleri degerlendirirken Deger Ag1 analizi firsatlar
degerlendirme yoluna gider. Bu onemli gelisme bes kuvvet analizini gecersiz

kilmaktan ziyade bunu tamamlayici bir 6zellik tasir (Besanko ve dig., 2003).

fleriki boliimler de, Porter’in “Bes Kuvvet”i detayli olarak aktarilacak ve ilag
endiistrisinde Porter’in bes kuvvet uygulamasi icin gerekli anket calismalar
yapilacaktir. Anket ¢alismasi sonucu elde edilen veriler secilen bir istatiksel analiz
yontemiyle degerlendirilecek ve bu analiz sonuglar1 yorumlanarak rekabeti belirleyen

temel ve On plana ¢ikan unsurlar belirlenecek ve tartisilacaktir.



2. ENDUSTRIi ANALIZi iLE iLGiLi YAPILAN CALISMALAR

Rekabet analizi tizerine yapilan literatiir calismasi sonucunda, bu konuda yapilan ¢cok
fazla sayida bilimsel calisma (kantitatif) ve endiistriyel uygulama (kalitatif) olmadig1

goriilmiistiir.

Arastirmalar sirasinda taranan makaleler arasinda endiistri analizini bilimsel
bulgularla degerlendiren ve bilimsel dergilerde yayinlanmis dort adet makaleye
rastlanmistir. Bu makalelerden ilki, Zuckerman ve dig.’nin (1990) “Rekabetci
Cevrede Universite Hastanelerinin Stratejileri ve Ozerkligi” adli makalesidir. Bu
makaleye gore, iiniversite hastaneleri tehditkar ve dinamik bir cevre ile karsi
karsiyadir. Her gecen giin artan rekabetci bir ¢evre igerisinde bulunan iiniversite
hastaneleri icin sektdre yeni girecek olan firmalarin karsisina iic tane engel
cikmaktadir; Olgek ekonomileri, Olgekten bagimsiz maliyet dezavantajlart ve
hikkiimet politikalart. Bu engelleri asmak ve sektore girmek isteyen firmalar
Zuckerman ve dig.’nin (1990)’ne gore, firmalarimi sifirdan kurmak yerine iiniversite
hastanelerini satin alma yoluna giderler. Universite hastanelerinin sunduklari
hizmetlerin ikameleri, ayakta tedavi merkezleri, ev bakim servisleri ve en onemlisi
medikal sektoriin oldukca karmasik alanlarinda hizmet veren hastanelerdir. Bu ii¢
ikame {riinde oldukca giiclii ikamelerdir. Alicilarin ve finansorlerin iiniversite
hastaneleri iizerinde ©nemli bir etkisi vardir. Universite hastaneleri hastalara
yardimc1 olurken ayni zamanda medikal alanlarda arastirma-gelistirme yapan
kurumlardir. Bu ArGe maliyetleri nedeniyle iiniversite hastaneleri miisterilerine
pahali servisler sunarlar. Bunun sonucunda da ArGe maliyeti olmayan diger daha
ucuz hastanelere hastalarini kaptirirlar. Bu daha az miisteri ve dolayisiyla ArGe i¢in
daha az fon anlamina gelir. Universite hastaneleri icin alicilar ve tedarikgiler
aragtirmaya ve gelistirmeye katki saglayan benzer kavramlardir. Sektoriin ana
tedarikgileri  6zellikle ArGe faliyetlerini destekleyen devlettir. Universite
hastanelerinin diger bir girdisi de 0zel sektdrden gelen projelerdir. Bu tip

hastanelerin en biiyiik rakipleri hi¢ siiphesiz diger tip hastanelerdir.



Konu ile ilgili diger bilimsel calisma Furrer ve Thomas, (2000)’1n “Rekabet Matrisi:
Rekabet Dinamiklerinin Anlasilmast” adli makalesidir. Bu makaleye gére, metal kap
endiistrisi bircok kilit karar verme degiskenini icinde barindan kamasik bir yapiya
sahiptir. Tahmin edilemeyen bir ¢evre, teknolojik belirsizlik ve siirekli bir rekabet
ortamina sahiptir. Bu tip bir endiistride bir sirketin etkili olarak rekabet edebilmesi
icin, rakiplerinin starejilerini ve sektoriin yapisimi ¢ok iyi anlamasi gerekmektedir.
Bu karmagikligi en aza indirmek icin Porter’in bes kuvvet analizi uygulanmistir.
Furrer ve Thomas, (2000)’a gore sektoriin iki onemli tedarikgisi vardir. Bunlardan
ilki Aliminyum iireten sirketleridir. Aliminyum tedarikgisi toplam 4 adet firma vardir
ve bunlar metal kap endiistrisinden ¢ok daha fazla yogunlasmistir. Aliminyum iireten
sirketler biiyilk miktarlarda hammaddeye sahiptirler ve yiiksek oranda ileri
entegrasyon tehditi gosterirler. Sektoriin diger tedarikgileri ise celik iireticisi
firmalardir. Bunlarin sayis1 olduk¢a azdir ve aliminyum {iireten sirketlerde oldugu
gibi yiiksek oranda ileri entegrasyon tehditi gosterirler. Dolayisiyla her iki tip
tedarikcinin de pazarhik giicii yiiksektir. Metal kutularin alicilart ise oldukg¢a biiyiik
ve giigli firmalardir. Metal kutular maliyetlerinin 6nemli bir bdoliimiinii
olusturmaktadir. Diisiik miisteri sadakati s6z konusudur ve alicilar yiiksek oranda
geriye entegrasyon tehditi gosterirler. Dolayisiyla sektoriin alicilart da yiiksek
pazarlik giiciine sahiptir. Metal kaplarin yerine gecebilecek iic tip ikame
sozkonusudur. Bunlardan ilki aliminyumdur. Aliminyum hada hafif ve taginmasi
daha az masrafl olan, iiretimi kolay ve geri doniistiiriilebilir bir malzemedir. Diger
bir ikame plastiktir. Plastik malzeme genelde daha hafiftir ve kirilmaya kars1 daha
dayaniklidir. Uciincii ve son ikame ise fiber’dir. Bu malzeme celik kaplardan hem
cok daha hafif hem de daha ucuzdur. ikame iiriinler, celik kaplarin yerine
gecebilecek gbze carpan bir tehdittir. Metal kap endiistrisinde olcek ekonomileri
oldukga diisiiktiir ve bir giris engeli olarak tanimlananamamaktadir. Bunun yaninda
sermaye gereksinimleri ve teknoloji de kesinlikle bir giris bariyeri olarak kabul
edilemez. Sektdorde marka bagliligt da s6z konusu degildir. Dolayisiyla sektore
giriste herhangi 6nemli bir engelden soz edilemez. Metal kap endiistrisi, yavas
biiyliyen, doygun bir sektordiir. Metal bir kap genelde digerlerinden fazla farklilik
gostermeyen standart bir iiriindiir ve bu nedenle ucuzdur. Yakin ikamelerin olusu,
diisiik giris engelleri, gii¢lii alicilar ve tedarik¢iler de fiyatlarin asagi ¢ekilmesine

neden olan sebeplerdir. Dolayisiyla sektdrde yogun bir fiyat rekabeti vardir. Biitiin



bu degerlendirmelerden yola cikilarak, metal kap endiistrisinde karlarin diisiik

oldugu sOylenebilir.

Konu ile ilgili ii¢lincii bilimsel ¢alisma Pines, (2006)’in “Saglik Hizmetlerinde Acil
Servis boliimiiniin Ekonomik Rolii: Acil Serviste Michael Porter’in Bes Kuvvet
Uygulamasi” adl1 makalesidir. Bu makaleye gore, ABD’de acil servis boliimii saglik
sektoriiniin devamlilig1 acisindan hayati bir rol oynar. Endiistri analizinde Michael
Porter’in bes kuvvet modeli, acil servis ekonomilerinin i¢ yiiziinii kavramay1
saglayan parametreleri sunmaktadir. Buna gore, saglik sektoriinde acil servis
boliimleri ekonomik anlamda risk tasiyan bir pozisyondadir. Bunlarin tedarikgileri
ozellikle ilag iireten firmalar ve hemsire tedarik eden sirketlerdir ve bu tedarikg¢iler
acil servis boliimlerinin ilaclara duydugu asir1 gereksinim ve hemsire sikintisi
nedeniyle acil servisler iizerinde 6nemli bir giic elde etmek icin gayret ederler.
Sektoriin giris engelleri olduk¢a yliksektir. Bunun nedenleri ise acil seviste bir
kariyere baslamak i¢in gerekli olan egitim ve maliyetlerdir. Sektoriin alicilart biiyiik
oluslarindan ve pazarlik giiclerinden dolayi, acil servisler iizerinde 6nemli bir giice
sahiptir. Ozel sertifikal1 (board-certified) doktorlar acil servis ¢ahiganlari igin giiclii
ikamelerdir. Ciinkii hastaneler acil servislere genelde ©zel sertifikasi olamayan
doktorlar1 ve bunlara destek olarak asistanlari ve hemsireleri ise alirlar ve bu
calisanlar harcanabilir olarak goriirler. Son olarak acil servislerde bireyler, gruplar
ve mega gruplar arasindaki rekabet soz konusu isi veya sozlesmeyi elde etmek
amacindan dolay1 olduk¢a yogundur. Porter’in bes kuvvet analizinin acil servis
departmalar1 icin karamsar, bireysel olarak doktorlar icinse daha karamsar bir tablo

¢izdigi goriilmiistiir.

Konu ile ilgili bulunan doérdiincii ve son bilimsel calisma Oral ve Mistikoglu,
(2007)’nun “Tiirk Tugla Endiistrisinde Rekabet Analizi — Gelismekte Olan Ulkeler
Icin Ornek Bir Calisma” adli makalesidir. Bu makaleye gore, Porter’n bes faktor
modeli modern sirket stratejilerinin gelistirilmesinde kullanilan temel fikirlerden
biridir. Bu model bir endiistrideki rekabetin kurallarimi belirleyen ve uzun siireli
rekabet avantaji saglamada onemli olan noktalar ortaya cikaran bir yapiya sahiptir.
Tiirk tugla endiistrisi kii¢lik ve orta 6lcekli firmalar tarafindan kontrol edilmektedir.
Firmalar aras1 rekabet oldukca yiiksektir. Ciinkii birbirine denk ¢ok az sayida firma

vardir ve bunlar farklilagmamis, diisiik degisim maliyetlerine sahip, yavas gelisen ve



hatta duragan hale gelmis bir endiistri icinde yer alan firmalardir. Globallesmenin,
AB normlarimin adapte olmasi ile iirlinlere belli standartlarin getirilmesi ve giris
engellerinin alcalmasi ile uluslararasi firmalarin sektore girmesi sayesinde Tiirk tugla
sektoriindeki rekabeti arttiracagi diisiiniilmektedir. Devletin sektore giris ve cikigla
ilgili denetlemelerin olmamasi tugla endiistrisine girisi engelleyici bariyerlerin
yiikksek olmamasin saglamaktadir. Ancak, tesis kurulumunda karsilagilan biirokratik
islemler, dagitim kanallarina erisimdeki giicliikk, 6lcek ekonomileri ve deneyim
egrisinden kaynaklanan maliyetler ve sektérdeki mevcut firmalarin alicilar ile olan
uzun soluklu iligkileri, sektore yeni girecek firmalarin iistesinden gelmeleri gereken
engeller olarak ortaya ¢ikmaktadir. Tugla endiistrisinde heniiz ikame iiriinlerin goze
carpan etkilerine rastlanmamustir. Ancak, ikame iriinlerin artan pazar paylari, bu
riinlerin varligiin goéz ardi edilmemesi gerektigini ve tugla iireticisi firmalarin
kendilerine iiriinlerini gelistirmeye yonelik stratejiler gelistirmeleri gerekliligini
ortaya koymaktadir. Alicilarin pazarlik giicli, 2002°de gergeklesen ekonomik kriz
sonras1 ortaya ¢ikan insaat sektOriine olan talebin diismesi ile artig gostermistir.
Tugla endiistrisinin hammaddesi kildir ve cogu tugla iireticisi firma kendi girdisini
kendisi tiretmektedir. Ancak degisen teknolojik gereksinimler, yakin gelecekte bu
teknolojilerin saglayicist olan tedarikcilerin alicilar1 iizerindeki pazarlik giiciinii

arttiracaktir.

Arastirmalar sirasinda karsilagilan sektorler i¢in endiistriyel anlamda yapilan
calismalar da bilimsel calismlarda oldugu gibi sinirh sayidadir. Bu tip calismalarin
orneklerine Besanko ve dig. (2003)’nin “Economics of Strategy” kitabinda
rastlanmistir. Burada Porter’in bes faktorii kullanilarak {i¢ farkli analiz

gerceklestirilmistir.

Bunlardan ilki “Hastane pazarinin diinii ve bugiinii” baslikli caligmadir. Bu calisma
sonucunda elde edilen ¢iktilar Tablo 2.1°de 6zetlenmektedir. 1980’lerin ortalarindan
bu yana Amerikan hastaneleri onemli gelismeler katetmistir. Goriiniirde hastanelerin
neredeyse hemen hemen hepsi art1 yonde isletme marjinlerine sahiptirler ve hizla da
biiytimektedirler. Ancak bununla beraber, 1980’lerin ortalarindan bu yana ortalama
75 hastane 1 yil icerisinde iflas etmis ve bircogu da zor duruma diigmiistiir.

2000’lerin baglarindan itibaren ise hastane karlar yiikselise ge¢mistir.



Tablo 2.1: Chicago hastanesi pazarina ait 5 faktor analizi sonuglari.

Faktor Karhhg olan tehdit (1980) Karhhg olan tehdit (2003)
Icsel rekabet Diisiik Yiiksek ama diisiiste

Giris tehditleri Diisiik Orta ama yiikseliste
Ikameler Orta Yiiksek

Tedarik¢i giicii Orta Orta

Alic1 giicii Diisiik Orta

Bu c¢alismadan elde edilen sonuglar, oncelikle hastanelerin yogun icsel rekebetle
basetmek zorunda olduklar1 yoniindedir. Ayrica doktorlarin ileri entegrasyon tehditi
ile de savasmak zorundadirlar. Endiistrideki karlilig1 etkileyen tiim faktorler 1980
yilindan bu yana daha da zorlagsmistir. Bu siire¢ icerisinde, hastane yoneticileri gii¢

durumlara diismiis ve ¢cogu hastane finansal bir diizensizlik igerisine girmistir.

Calismalardan ikincisi “Ticari Ucak Isketeti Imalati” baslikli calismadir. Bu calisma
sonucunda elde edilen c¢iktilar Tablo 2.2°’de ©zetlenmektedir. Ugak insaa eden
firmalar ucak iskeleti imalatcist (airframe manufacturers) olarak adlandirilirlar.
Airbus ve Boing sirketleri, Lockheed’in 1986’da pazardan c¢ekilmesi ve 1997°de
Boing’in McDonnell Douglas’t satin almasindan beri sektorde ikili tekel olarak
varliklarim1 ~ siirdiirmektedirler. Rekabetin olduk¢a simirli cerceveler iginde
gerceklesiyor olmasina ragmen, Airbus ve Boing sirketleri birbirlerinden ve bazi yeni

ve beklenmeyen kaynaklardan gelebilecek tehditlerle kars1 karsiyadir.

Tablo 2.2: Ucak iskeleti pazarina ait 5 faktor analizi sonuglari.

Faktor Karlihg olan tehdit
Icsel rekabet Diisiik - orta arasi
Giris tehditleri Diisiik

Ikameler Orta - yiiksek arasi
Tedarik¢i giicii Orta

Alic1 giicii Orta

Bu ¢alismadan elde edilen sonuglar, pazar kosullarmin olumlu oldugu siirece Airbus
ve Boing sirketlerinin giin gectik¢e zeginlesecek olmas1 ve Bombardier ve Embraer
sirketleri sadece bir tehdit edilebilecekleri

tarafindan pazardaki segmentte

yoniindedir.

Calismalardan {igiincii ve sonuncusu “Hawaii Kahvesi” baglikli calismadir. Bu
calisma sonucunda elde edilen ¢iktilar Tablo 2.3’de 6zetlenmektedir. Genelde bir
endiistri, 6rnegin kahve endiistrisinde oldugu gibi, birbirinden ayirt edici 6zelliklerle

ayrilan alt pazarlara sahiptir. Bu gibi durumlarda, 5 faktor analizini s6z konusu bu alt
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pazara uygulamak daha anlamli olacaktir. Bu calismada Hawaaii spesyal kahve

(Hawaiian specialty coffee) pazarina odaklanilmistir.

Tablo 2.3: Hawaii kahvesi alt pazarina ait 5 faktor analizi sonuglari.

Faktor Karhhg olan tehdit
I¢sel rekabet Diisiik - orta aras1
Giris tehditleri Diisiik

Ikameler Orta

Tedarik¢i giicii Orta

Alic1 giicii Diisiik - orta arasi

Bu ¢alismadan elde edilen sonuglar, Hawaii spesyal kahvesi tiretiminde karlilik elde
edilebilmesi icin gerekli olan anahtar faktorlerin tutarlilik ve kalite oldugu
yoniindedir. Hawaii kahvesi yetistiricilerinden gelen baskilar giin gectikce
artmaktdir. Ancak, spesyal kahve pazar gelisen bir pazardir ve bu sektorde rekabet
uzun yillar yumusak huylu kalmistir. Hawaaii kahvesi yetistiricileri, iiriinlerini giin
gectikce daha da farklilastirmakta ve oOzellestirmektedir, yetistirdikleri tohumlarin
lezzet kalitesi de zamanla artmaktadir. Sonug olarak, Hawaaii kahvesi yetistiricileri,
benzersiz tatlara sahip tohumlarinin kalitesini ve pazardaki yerlerini sabit tuttuklar

siirece gelismeye ve bilyiimeye devam edeceklerdir.
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3. BES KUVVET ANALIZi

Bir firmanin karliiginin en temel belirleyicisi endiistri c¢ekiciligidir. Rekabet
stratejisi, endiistri cekiciligini belirleyen ana etken olan rekabet kurallan iyice
anlasildiktan sonra gelistirilmelidir. Rekabet stratejisinin nihai hedefi, bu kurallarla
basa ¢ikmak ya da bunlan firmanin c¢ikarlar1 dogrultusunda degistirmek olmalidir.

(Porter, 1985)

Ister yerel ister uluslararasi olsun, ister servis ister iiriin {iretsin bir endiistri de
rekabet kurallar1, Porter’a gore bes temel rekabet kuvvetine dayanir. (Porter, 1985)
Sekil 3.1°de gosterilen bes gii¢; sektordeki igsel rekabet, yeni gireceklerin
olusturdugu tehditler, ikame iiriinlerden kaynaklanabilecek tehditler, tedarikcilerin ve
alicilarin pazarhik giicii kavramlarin1 icermektedir. Sektordeki rekabet merkeze

yerlestirilmistir ¢iinkii bu faktor diger dordiinden etkilenebilecek bir yapiya sahiptir.

SEKTORE YENI
GIRECEK
FIRMALAR

Sektore yeni
girecek firma
, tehditleri

A
iCSEL
REKABET

TEDARIKCILER < ALICILAR

Tedarikgilerin Alicilarin
pazarlik giicii pazarlik
Deneyimli giicii
firmalar
arasindaki
rekabet

y W
Ikame iiriin
tehditi

IKAME URUNLER

Sekil 3.1: Bes kuvvet analizinin yapisal gosterimi (Porter, 1980)
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Porter'mm bes kuvvet modeli, modern sirket stratejisinin ana esaslarindan biri olarak
degerlendirilir. Bu model, bir endiistrideki rekabetin kurallarin1 belirleyen ve uzun
siireli rekabet avantaji saglayabilmek igin gerekli faktorlerin altim ¢izen bir
cercevedir. Buna gore, endiistrideki rekabet bu bes kuvvetten ve bunlarin kollektif

giiciinden etkilenir.(Oral ve Mistikoglu., 2007)

Bes kuvvetin giicii, endiistriden endiistriye farklilik gosterir ve endiistri geligsim
gosterdikge degisebilir. Sonug itibariyle, dogal olarak ortaya ¢ikan karlilik géz oniine
alindiginda sektorlerin tamaminin birbirinden farkli oldugu gériiliir. Bes kuvvetin
ilag ve alkolsiiz icecek gibi olumlu oldugu endiistrilerde ¢ogu rakip, cekici bir kazang
elde eder. Fakat, kaucuk, celik ve video oyunu gibi bir ya da daha fazla faktoriin
yogun olarak goriildiigii endiistrilerde yoOnetimin gosterdigi olaganiistii cabalara
ragmen ¢ok az firma cekici bir kazan¢ elde edebilir. Porter'm bes kuvveti
endiistrideki karliligi da belirler. Ciinkii bu bes kuvvet, sektordeki {icretleri,
maliyetleri ve firmalarin yatim gereksinimlerini etkilerler. Ornegin, alicilarin
pazarlik giicii ikame iiriin tehditinde de oldugu gibi tedarikcilerin belirledigi fiyatlar
etkiler ve ayn1 zamanda maliyet ve yatinmlar {izerinde de etkisi vardir. Ciinkii giiclii
alicilar pahali servisler talep etmekten ¢ekinmezler. Tedarikgilerin pazarlik giicii ise
hammadde ve diger girdilerin maliyetlerini belirler. Endiistrideki rekabetin
yogunlugu fiyatlan etkiledigi gibi fabrika, iiriin gelistirme, reklam ve satis giicii gibi
alanlardaki rekabet maliyetlerini de belirler. Giris tehditleri ise fiyatlara sinirlama
getirir ve sektore yeni girenleri caydirmak igin gerekli yatirnmlan sekillendirir.

(Porter, 1985)

Her bir rekabet faktoriiniin giicli, endiistri yapisinin ya da bir endiistrinin temel
ekonomik ve teknik karakteristiklerinin bir fonksiyonudur. Sekil 3.2. Bes kuvvetin
giiclinii etkileyen Onemli unsurlar1 Ozetlemektedir. Endiistri yapisi nispeten
duragandir, ama sektor gelistikce o da zamanla degisebilir. Ortaya ¢ikabilecek olan
bu yapisal degisim, rekabet faktorlerinin genel ve goreceli giiciinii degistirir ve
dolayisiyla da endiistrideki karliligi olumlu veya olumsuz yonde etkileyebilir.
Firmalar, kendi stratejileri dogrultusunda bes kuvveti etkileyebilirler. Eger bir firma
endiistri yapisim sekillendirebiliyorsa, temel anlamda endiistri cekiciligini iyi ya da
kotii yonde degistirebilir. Bir ¢ok basarili strateji, bu yolla rekabet kurallarini
degistirebilmistir. (Porter, 1985)
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Giris Bariyerleri

- Olgek ekonomileri

- Tescilli tiriin farklar

- Marka kimligi

- Gegis maliyetleri

- Ana gereksinimler

- Dagitim kanallarina erigim
- Mutlak maliyet avantajlart
- Deneyim egrisi

- Zorunlu girdilere erigim

- Diisiik maliyetli iiriin tasarimu
- Devlet politikalar1

- Olas1 misillemeler

Tedarikgilerin

TEDARIKCILER
pazarlik giicii

Tedarikgi Giiciinii Belirleyici Faktorler

- Farklilagsmus girdiler

- Endiistrideki firmalarin ve tedarikgilerin
gecis maliyetleri

- ikame girdilerin varlig:

- Tedarik¢i yogunlugu

- Tedarikginin verdigi malin hacmi

- Endiistrideki toplam alimlarin maliyeti

- Diisiik fiyatlt ya da farklilagmus tiriin
etkisi

- Endiistrideki firmlarin geriye

entegrasyona
bagl olarak ileri entegrasyon tehditi

SEKTORE YENI
GIRECEK FIRMALAR

Rekabeti Belirleyici Unsurlar
- Endiistri biiytimesi
- Sabit (depolama) maliyetler

Sektore yeni
girecek firma
tehditleri

ICSEL REKABET

—>

Deneyimli firmalar
arasindaki rekabet

1

Ikame iiriin
tehditi

/Eklenen degerler
- Araliklarla meydana gelen kapasite artisi
- Uriinlerde farklhilasma
- Marka kimligi
- Gegis maliyetleri
- Yogunluk ve denge
- Bilgi niteligindeki karmagiklik
- Farklilik gosteren rakipler
- Sirket cikarlar
- Cikis bariyerleri

Alicilarin
pazarlik giicti

< ALICILAR

Alici Giiciinii Belirleyici Faktorler
Pazalik giicii Fiyat hassaslhigi

- Alic1 yogunluguna kars1 - Fiyat/Toplam alim
firma yogunlugu - Uriin farkliliklar:

- Alict hacmi - Marka kimligi

- Firmanin degisim - Kalite/Performans

iizerindeki etki
- Alici karlar

maliyetlerine gore
alicinin degisim

maliyetleri - Karar vericilerin
- Alici bilgisi i¢ giicleri
- Geriye entegrasyon

becerisi

- Ikame iiriinler

| IKAME URUNLER |

ikame Uriin Tehditini Belirleyen Faktorler

- ikame iiriinlerin géreceli fiyat performanslart
- Degisim maliyetleri

- Alicilarin ikame iirtinlere olan egilimleri

Sekil 3.2: Endiistri yapisina ait elemanlar. (Porter, 1985)

Bir firmanin icinde bulundugu sektdr yapisinin Onemli unsurlarimi bes kuvvet
yontemi ile anlayabilmesi icin, "Rakbette basarili olabilmek icin gerekli ana faktorler
nelerdir?" sorusuna yanit aramasi gerekmektedir. Bu sorunun yanitina ulagmanin

yolu ise endiistri analinizi yonteminden ge¢cmektedir. (Ehmke ve dig., 2004)

3.1 icsel Rekabet Yogunlugu

Bir endiistrideki mevcut rakipler arasindaki rekabet, firmalarin pazarda en iyi yeri
elde etmek icin yaptiklari manevralarin bir sonucudur. Firmalar bunun icin fiyat
rekabeti, reklam, iiriin promasyonlar1 ve iyilestirilmis miisteri hizmeti ya da {iriin
garantisi gibi taktikler kullanirlar. Rekabet, bir ya da daha fazla rakip iizerlerinde
baski hissettiginde ya da bulundugu konumu iyilestirecegini diisiindiigii firsatlart

gordiigiinde ortaya ¢ikar. (Porter, 1980) Rakipler arasindaki rekabet, bes rekabet
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kuvveti arasinda belkide en giiclii olanidir. Fakat bu durum endiistriden endiistriye

degisiklik gosterir.(Ehmke ve dig., 2004)

I¢sel rekabet, firmalarin aktif olduklar1 pazardaki en iyi pay1 elde etmek i¢in hamlede
bulunmalar sonucu ortaya c¢ikar. Dolayisiyla, igsel rekabet analizine baslarken
oncelikle mevcut Pazar ¢ok iyi tanimlanmalidir. Stratejik kararlari etkileyebilecek
biitiin firmalar ele alinmali ve hem iiriin pazart hem de cografik pazar tamimlar
etraflica yapilmalidir. Firmalar fiyat odakli yada fiyat odakli olmayan boyutlarda
rekabet edebilirler. Fiyata dayali rekabet, fiyat-maliyet marjlarim (price-cost margin)
asag1 cekerek kar1 asindirabilir. Fiyat odakli olmayan rekabet ise sabit maliyetleri
(6rnegin yeni iiriin gelistirme) ve marjinal maliyetleri (6rnegin yeni iiriin ozelligi
ekleme) yukart c¢ekmek yoluyla bunu yapabilir. Bu iki rekabet cesidini
karsilastirdigimizda, fiyata dayali olamayan rekabette goriilen kar disiisii fiyata
dayali olanda goriillenden daha azdir. Pratikte, ¢cogu firmanin baskin olarak fiyata
dayali olmayan rekabette oldugu ve genis zamana yayilmis bir sekilde kar ettigi
goriilmektedir. Modada stil ve imaja dayali rekabet, cola’nin reklam odakli rekabet
yaklagimi ve ilag sirketlerinin ArGe yarisi bu duruma iyi birer ornektir. (Besanko ve

dig., 2003)

Firmalar kargilikli olarak birbirine bagimlidirlar. Bir endiistride fiyatlar kendiliginden
diismez, bir yada daha fazla firma bu fiyatlan asag1 cekmelidir. Bir firma bunu, fiyati

asag1 cekmenin kendisine pazarda pay saglayacagim diistindiigii i¢in yapar.

Yogun rekabet etkilesim halindeki birtakim yapisal faktorlerin bir sonucudur;

(Besanko ve dig., 2003)

3.1.1 Sayica cok fazla veya birbirine denk firmalar

Pazarda ne kadar ¢ok firma varsa fiyatlar da o kadar diisiik olur. Fazla sayida rakip
s6z konusu oldugunda, bu rakiplerin en azindan bir tanesinin bulundugu statiiden
memnun olmayacagi ve pazardaki konumunu iyilestirmek igin fiyatlan asagi

cekecegi tahmin edilebilen bir durumdur. (Besanko ve dig., 2003)

Bir firma ya da az sayidaki firma topluluklari, her zaman pazar lideri olmay1 hayal
ederler. Bazi durumlarda, iki ya da ii¢ baskin firmanin hiikiim siirdiigii bir sektorde
yogun olarak rekabet goriilebilir. Bu durum, s6z konusu firmalarin pazarda lider

konuma gelebilmek icin verdikleri miicadeleden dogar. Baz1 durumlarda ise, farkli
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stratejileri ve farkl iligkileri olan rakiplerin farkli hedeflerinin olmasi ve "oyunun
kurallari"nin tam olarak belirlenmemis olmasi, rekabetin daha da kizismasina neden

olur. (Ehmke ve dig., 2004)

Bir ¢ok sektdrde yabanci yatirimcilar, ister ithalat ister direkt olarak yatirim yapsin
endiistri rekabetinde onemli bir rol oynarlar. Yabanci yatinmcilar bazi farkliliklar

icermelerine ragmen, yerli rakipler gibi ele alinmalidirlar. (Porter, 1980)
3.1.2 Yavas biiyiiyen, duragan yada gerileyen pazar

Sektorleri biiyiime evrelerine gore siniflandirmak bir firmanin hedefledigi yatirnmlar
ile eslesen sirketleri bulma amacina yonelik ¢cok faydali bir yontem olabilir. Sekil
3.3, bir endiistriye ait endiistri bilyiime evrelerini gostermektedir. (Van Bergen,

2007)

Doygunluk

i Evresi I Gerileme
I Evresi

Gelisme
Evresi

Kar

Ortaya Cikis
Evresi

b 4

Zaman

Sekil 3.3: Endiistri gelisiminin evreleri (Van Bergen, 2007)
Uriinlere kars1 olan talep dort asamalidir;

Ortaya c¢ikis evresi; Biitiin sirketler islerine belli bir yerden baslamak zorundadirlar,
ve bazen biitiin bir endiistrinin olusmasi i¢in yanlizca bir sirket veya kiiciik bir
sirketler toplulugu yeterli olabilir. Geriye doniiliip bakildiginda, telekominikasyon
sektoriinii baslatanin bir firma bile olmadigi, buna sebep olanin telefonun mucidi
Alexander Graham Bell oldugu goriiliir. Daha yakin bir ge¢gmise bakildiginda, Texas

Instruments ve Fairchild Semiconductor Corparation gibi sirketlerin bilgisayarlarin
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ve bircok yiiksek teknolojili elektronik cihazlarin merkezi bileseni olan mikrog¢ipin
icadiyla yari-iletken endiistrisinin olusumuna Onciiliik ettikleri goriiliir. (Van
Bergen, 2007) Eger bir iiriin ilk defa piyasaya siiriildilyse, satis miktar1 ve endiistri
biiylime hiz1 diisiik olur. (Besanko ve dig., 2003) Piyasaya bir iiriinii ilk defa siiren
firmalar, genellikle riskli bir ise girismisler demektir ve bu firmalarin birincil olarak
yapmalar1 gereken erken evrelerde yogun olarak arastirma-gelistirme yapabilmek
icin gerekli olan ve giderek artan etkili ve yeterli bir sermaye bulmak olmalidir. Bu
tip firmalar, {iriinlerinin bazen aylar ve hatta yillar siirebilecek gelisim evrelerinde ise
olasilikla az miktarda biitceler ile caligirlarken aynm1 zamanda heniiz kabul edilmemis
iiriin yada servislerini diinyaya tanitirlar. Bu oncii firmalar iflas, basarisiz gelisim ve
zayif miisteri talebi gibi durumlarla kars1 kasriya kalma riskini de tasirlar. (Van

Bergen, 2007)

Gelisme evresi; Gelisme evresindeki firmalarin, diger evrelerdeki firmalara nazaran
satis ve kazan¢ anlaminda daha hizli biiyiidiikleri goriilir. (Van Bergen, 2007)
Ciinkii bu evrede iiriine karst olan talep hizla artar ve endiistri cok hizli bir sekilde
gelisir. (Besanko ve dig., 2003) Bu tip sirketler, yillara yayilabilecek uzun siire
boyunca yatinm sermayelerinin ¢ok iizerinde kazanclar elde edebilmelidirler. Bu
hizli gelisim dénemi boyunca firmalar rekabet baskisina karsi bir tepki olarak ve
tiretim maliyetlerinin de diigmesinden dolay1 eninde sonunda fiyatlarimi diisiirmeye
baslayacaklardir. Neyseki, bu gibi durumlarda maliyetler satis fiyatlarindan daha
hizl bir sekilde diiser ve boylece karlilik artar. Buna 6rnek olarak ev elektronigini

verebiliriz. (Van Bergen, 2007)

Doygunluk evresi; eger bir endiistri hizla gelisen gelirler ve kazanglar konusunda bir
kere bile duraklamigsa, o zaman doygunluk evresine girmis demektir. Bu evredeki
sirketler i¢cin kazanglar ve nakit akig1 biiyiik olasilikla halen pozitif yondedir fakat bu
firmalarn iiriin veya hizmetleri rakip firmalarinkine goére daha az ilgi ¢ekicidir. Bu
evredeki fiyat rekabeti kar marjlarin1 hissedilir sekilde diisiirdiigiinden tehlikeli bir
hal alir ve firmalar iiriin ve servisler i¢in potansiyel olarak daha yiiksek kar
marjlarina sahip farkli alanlar aramaya baglarlar. Doygun endiistrilerdeki firmalarin
duragan pozisyonlarina ramen bu firmalarin hisseleri uzun yillar boyunca ¢ekiciligini

yitirmeyebilir. Doygun endiistrilerdeki sirketler, gelismekte olan sirketlere gore
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ekonomik darbogaz ve gerilemelere karsi daha fazla dayaniklilik gosterebilirler.

Bunun sebebi ise gii¢lii finansal kaynaklaridir. (Van Bergen, 2007)

Gerileme evresi; Ekonomik biiyiimenin en temel barometresi ile bile eslesmeyen
endiistriler gerileme evresine girmisler demektir. Endiistrilerin gerilemesine sebep
olabilecek bazi faktorler, miislerilerin o sektore ait tiriin veya hizmetlere kars1 olan
taleplerinin azalmasi, daha yeni teknolojilere sahip daha iyi iiriinlerin piyasaya
girmesi, ya da sozkonusu sektorde yer alan sirketlerin fiyatlandirma yarisinda
basarisiz kalmasi olarak siralanabilir. Bu tip endiistrilere 6rnek olarak demiryolu
tasimaciligi verebiliriz. Demiryolu tagsmacilia olan talep, biiyiik dlciide daha yeni ve
hizli tasgimacilik yollarinin ¢ikmasina (6zellikle hava tasimacilifl) dayanan
nedenlerle, fiyat rekabetinde basarili olamamasindan dolay1 azalmigtir. Hava ve kara
yolu tagimaciligmin sagladigi daha hizli ve daha etkin tasimacilik ile rekabet
edememistir. Unutmamalidir ki gerileyen endiistriler genel goriiniimleri negatif
yonde olsa bile bazi zamanlarda sabit veya artan biiylime dahi yasayabilirler.
Ornegin, demiryolu tagimacilifi rekabet edemeyen firmalarin ortadan kaktigi ama

halen aktif olan bir tagimacilik sektoriidiir. (Van Bergen, 2007)

Baz1i durumlarda hangi evrenin ne zaman baslayip ne zaman sonlanacaginin
belirlenmesi zor olabilir. (Besanko ve dig., 2003) Bir baska degisler gecis evlerelerin

tahmin edilemedigi durumlar s6z konusu olabilir.

Varliklarinin kendi portfoylerine ait kisminda istikrar arayan tutucu bir diisiince
yapisina sahip yatinmecilar ilk olarak doygun endiistrilerle ilgileneceklerdir. Riskin
tadimm biraz olsun almis olan yatinmcilar gelismekte olan endiistrilerin
saglayabilecegi yiiksek potansiyelli geri kazanimlarin avantajindan yararlanabilirler.
Kaybetmenin ve kazanmanin ¢ok ince bir sinirinda yasamay1 seven yatirimcilar ise
ortaya cikis evresindeki endiistrilere yatinm yapmay1 diisiinebilirler. Eger bir
endiistriye yatinm yapilacaksa, sabit olan tek diisiince gerileme evresine girmis

sektorlerden uzak durmak olmalidir. (Van Bergen, 2007)

Bir firmanin iiriinlerini satabilme kapasitesinde bir degisiklik olmuyor, hatta azalma
oluyorsa, mevcut firmalar icinde bulunduklar1 pazarda rakiplerini elemeden
biiyliyemezler. Bu gibi durumlarda rekabet oldukca yogundur. (Ehmke ve dig.,
2004)
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3.1.3 Yiiksek sabit maliyetler ve depolama maliyetleri

Eger iiretim maliyetlerinin biiylik bir kismi iiretilen iiriiniin sayisindan bagimsiz ise
tiretimin yliksek hacimlerde olmasi i¢in baski olusur. Bu durum, kapasite fazla
oldugunda, sirketlerin ellerinde kalan {irlinleri satabilmek icin fiyatlarinda biiyiik
miktarda indirimlere gitmesine sebep olur. (Ehmke ve dig., 2004) Daha o6nce
tiretilmis bir tiriin ile ilgili ortaya ¢ikan yiiksek sabit maliyet degerleri, o iiriinii stokta
tutmay1 zorlastirir. Bu gibi durumlarda firmalar, satislan saglama alabilmek amaci ile
yapilan fiyat golgelemelerine karsi korunmasiz kalirlar. Bu tip bir baski mevcut
sektorde karin diisikk olmasina sebep olur. Buna, 1stakoz avciligini, bazi zararh
kimyasallarin tiretimi ve bazi hizmet sektorlerini 6rnek olarak verebiliriz. (Porter,

1980)
3.1.4 Diisiik seviyelerdeki farklilasma ve degisim maliyetleri

Farklilasma stratejisini uygulayan sirketler, icinde bulunduklar1 pazarda, alicilar
tarafindan 6nem verilen belirli 6zellikler bazinda benzersiz olmaya c¢alisirlar. Bu
sirketler alicilarin 6nem verdigi bir ya da birden fazla 6zelligi segerek bunlar
izerinde yogunlagsmak ve digerlerinden ayricalikli bir konuma gelmek i¢in gerekli
stratejileri uygularlar. Bir sirketin benzersiz konuma gelisi premium fiyat ile
odiillendirilir. Bir firma premium fiyat elde etmek i¢in essiz olmali ya da essiz olarak
kabul edilmelidir. Farklilasma, rekabete karsi bir izolasyon saglar ¢iinkii miisterilerin
bu benzersiz olma durumu ile gelen marka sadakati arttik¢a fiyata karsi hassasliklar
azalir. Ayrica farklilasma marjinleri yiikselterek firmanin diisiik fiyat pozisyonunu
korumasini da saglar. Farklilagsma ile ortaya ¢ikan miisteri sadakati ve benzersiz olma
durumu beraberinde sektore yeni girecek firmalara kars1 giris engelerini getirir. Bu
stratejinin ana mantigl, firmanin rakiplerinden farkli hayati ozellikler {izerine
farklilagsmasidir. Farklilasma, tasarim ve marka imaji, teknoloji, iiriin 6zellikleri,
miisteri hizmetleri, bayi ag1 gibi bircok alanda gergeklestirilebilir. (Porter, 1980 ve
Porter, 1985)

Degisim maliyetleri, tiiketicilerin belli iiriinler icin, tedarikg¢ilerini degistirmeleri
sonucu kars1 karsiya kaldiklar yiiksek maliyetlerdir. Alicilar, ikame markalara tam
anlamiyla adapte edilemeyen markaya 6zel “know-how” gelistirdiklerinde degisim

maliyetleri artabilir. Bunun yam sira satict alicisina karsi diger saticilarin hemen
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taklit edemeyecekleri veya saglayamayacaklari satis sonrast destek hakkinda 6zel bir

“know-how” gelistirdiginde de degisim maliyetleri artar. (Besenko ve dig., 2003)

Saticilar gecis maliyetlerini arttirabilmek i¢in iirlin ve hizmetlerinin tasariminda
sayisiz yol izlerler. Siirekli miisterilerine puan kazandirmak ya da kuponlar dagitmak
yoluyla indirim saglayarak veya oOzel teklifler vererek, miisterileriyle aralarinda
tamamlanmasi gereken bir nevi seri islemler ag1 kurarlar. Restoranlar, araba yikama
yerleri, hatta hukuk firmalarn bile diger bir¢ok is kolunda oldugu gibi miisteri
sadakatini destekleyen benzer programlar kullanirlar. Ureticiler, yetkili olmayan bir
firmaya gotiiriildigiinde gecersiz hale gelecek garantiler verirler. Son olarak ise
saticilar birbirlerini tamamlayan iiriin gruplan c¢ikartirlar, boylelikle alic1 bir kez bu
gruptan bir iiriin aldiginda aynmi gruba dahil diger iiriinleri de alma egilimi gosterir.

(Besenko ve dig., 2003)

Gecis maliyetleri, bir ilk yatirimci (early mover) icin giiclii bir avantajdir. Sektordeki
kokli bir firmanin, markete yeni giren bir firmayla rekabet icerisinde oldugunu farz
edelim ve yeni firmanin koklii firmaninkiyle aymi kaliteye sahip bir {iriinii oldugunu
fakat bu iirtinii kullanmay1 6grenmek icin ¢ikt1 bagina S Dolar kadar maliyete ihtiyac
duydugunu var sayalim. Boyle bir durumda sektordeki ilk yatinmcinin payindan pay
almak i¢in, yeni giren firma, koklil firmanin iiriinii icin talep ettigi fiyattan S Dolar
kadar daha az fiyat talep etmelidir. Buna ragmen ilk yatirimci i¢in gecis maliyeti
avantajimin da smirlart vardir. Siirekli miisteriye verilen odiiller masraflidir ve
miisterilerin sadakatini korumak icin harcanan miktar da siirekli olarak artar. Koklii
miisteriler i¢cin gec¢is maliyeti yaratan firmalar, yeni miisteri kapmak icin girdikleri
yarista dezavantajli duruma gelebilirler. Ancak sektordeki kokli firmalar, yeni
miisterileri kazanmak icin fiyat konusunda rekabet etmeye o kadar da istekli degildir.
Ciinkii koklu bir firma yeni miisteri cekmek icin fiyat kirarsa, varolan miisterilere
yapilan satiglarindan elde ettigi kar marjim diisiirmiis olur. Markete yeni giren ve
sadik miisterileri olmayan bir firma ise bu tip bir fedakarliga maruz kalmayacaktir.

(Besenko ve dig., 2003)

Hax ve Wilde II (2001)’1in Delta Projesi adli ¢aligmalarinda, degisim maliyetinin
stratejik roliinii, miisteriyi baglamanin yani miisteriyle kurulan saglam ve derin
iliskinin, 6nemini tartisarak gostermislerdir. Yazarlarin goriislerine gore eski ve yeni

ekonomide strateji, temelde baglanma (bonding) kavramina gore formiile edilebilir
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ve bir ¢cok durumda edilmelidir de. Eger strateji basarili bir sekilde formiile edilirse
ve uygulanirsa, “miisteri odakli bu uygulamalar” rekabet esnasinda su gotiirmez bir
avantaj saglar. Pazarlamada, degisim maliyetlerinin giiclii bir miisteri sadakati
olusturulmasi esnasinda anahtar rol oynadigi belirlenmistir (Kotler, 1997). Bu islem,
iliskiye dayali1 pazarlama olarak bilinir ve sirketin miisterilerini daha iyi anlamasi ve
memnun etmesi icin gereken faaliyetleri kapsar. Sekil 3.4’de gosterildigi gibi,
iliskiye dayali pazarlamanin 6nemli bir boliimii, miisterileri ¢cekme ve mevcut
miisterileri elinde tutma uygulamalarindan meydana gelir. Kotler’in belirttigi gibi
sadik miisterileri elde tutmak i¢in uygulanacak baglica iki yol vardir: miisteri

memnuniyetini arttirmak ve degisim maliyetini yiikseltmek. (Hess ve Ricart, 2002)

Degisim maliyetini ortaya cikartmak igin bir ¢ok strateji uygulanir ve bir cok
seviyede ve giicte degisim maliyeti elde edilebilir. Giiniimiiz rekabet ortaminda,
teknolojideki gelismeler ve internet kullanimindaki artis degisim maliyetlerini daha
stratejik bir giic haline getirmistir. Bu degisimler ve bunlarin degisim maliyeti

tizerindeki etkileri ag etkileri' ve standartlar ile aciklanabilir; (Hess ve Ricart, 2002)

Stipheler

A 4
Olasiliklar | Ik Andaki | Tekrarlanan —»{ Miisteriler [ Taraftarlar | Ortakla

Miisteriler Miisteriler

R

Elenmis Etkisiz Miisteriler

ya da
Olasiliklar Eski Miisteriler

Sekil 3.4: Miisteri gelisim siireci

Ik degisim, internet, diger bilgisayar ve iletisim teknolojilerinin kullanimindaki
biiylime oldu. Bu degisim diinyanin gelismis iilkelerini etkileyerek, ekonomilerinin
temelini dogal kaynak ve ham materyal islemeden, bilgiye, fikirlere dayali ve bilgi
isleme iizerine kurulu yeni bir temele oturtmustur (Arthur, 1996; Tapscott, 1997;
Shapiro ve Varian, 1999, Yoffie, 1999, Gual ve Ricart, 2001). Bu degisim
ekonomik hareketler gitgide daha fazla teknoloji ve bilgiye dayali bir hale

! Ag etkisi konusu hakkinda ileriki bolimlerde detayli olarak bahsedilecektir.
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geldiginden, sirketler ve miisteriler internet {izerinden birbirlerine bagli oldugundan
ve hatta diinya giin gectikce tek genis bir ag haline geldiginden ¢ok 6nemlidir. (Hess
ve Ricart, 2002)

Degisim maliyeti biitiin is ortamlarinda 6nemli oldugu halde ag ortamlarinda énemi
daha belirgindir ciinkii ag ortamlan tek bir sistem gibi calisirlar. Bu sistem biitiin
parcalarin birbirine uyumlu bir sekilde iiretildigi bir standart dahilinde insa
edilmistir. Sistemin yapisi geregi ve ag yapisindaki bilesenler arasi tamamlayicilig
saglamak icin gerekli olan katilimcilara duyulan ihtiyactan dolay1r ag endiistirleri
(network industries), ag etkilerini ve artan kazang¢ olarak ta bilinen olumlu geri
bildirimleri icerir. (Katz and Shapiro, 1985, Arthur, 1989, Shapiro and Varian,
1999, HESS and Ricart, 2002)

Yukarida anlatilanlara ek olarak, birbirine uyumlu aglar arasindaki degisim
maliyetinin diisiik, uyumsuz aglar arasindaki degisim maliyetinin ise yiiksek olma
egiliminde oldugu sdylenebilir, bu durum ise ag uyumlulugunun Onemini gosterir.
Ornek vermek gerekirse, bir donem birbirine rakip olan VHS ve Beta video
kaydedicileri arasindaki degisim maliyeti oldukca fazla idi. Beta tipi videoya sahip
olan kisiler bununla tamamiyle uyumsuz olan VHS’ye gecmeye karar verdiginde
olduk¢a yiiksek bir degisim maliyetiyle kars1 karsiya gelmek durumunda
kaliyorlardi, bu durum tersi icin de gecerliydi. VHS endiistri standart1 olarak yerini
saglamlastirdiktan sonra standartlar arasindaki rekabet yok olarak yerini standartlar
icindeki rekabete biraktimigti. Farkli VHS video markalan arasindaki degisim
maliyeti oldukca diisiiktii. Ciinkii biitiin tireticiler birbirlerine olduk¢a benzer {iriinler
tiretmiglerdi ve bdylelikle miisterilerin video kasetleri biitiin video oynaticilarda

sorunsuz calistirilabilmisti. (Hess and Ricart, 2002)

Digerlerinden farklilasip kendini 6n plana cikartamamis driinler, genelde fiyat
izerinden rekabet ederler. Ciinkii alicilar ayni hizmete ya da tiriine farkli firmalardan
da kolaylikla erisebilirler. (Ehmke ve dig., 2004) Boyle bir durum s6z konusu

oldugunda i¢sel rekabet artar.

Uriin farklilastirma ve degisim maliyetleri rekabet savasmna karst yalitm saglar.
Ciinkii bu gibi durumlarda alicilarin belli tercihleri ve belirli saticilara karsi

bagliliklart s6z konusudur. (Porter, 1980) Diger bir degisle gecis maliyeti, firmalar
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is yaptiklar1 diger firmalar1 degistirme karar1 alirken yiiksek oldugu taktirde bunu
engelleyen 6nemli bir etkendir, boylelikle sektdrdeki rekabet azaltilmis olur. Benzer
bir sekilde piyasada bulunan diger standart tiriinlerden farkli 6zelliklere sahip iiriin ya

da hizmet sunan firmalar da yogun rekabetten fazla etkilenmeyecektir.

3.1.5 Gozlemlenemeyen fiyatlar, satis sartlar1 ve hizh ayarlanamayan fiyatlar

Gozlemlenemeyen fiyatlar ve satig sartlari, rakiplerin karsilik verme siiresini uzatir.
Bu durum ise fiyat1 asag1 ceken firmanin, rakipleri daha heniiz fiyatlar1 diisiiremeden,

pazardan 6nemli dl¢iide pay almasini saglar. (Besanko ve dig., 2003)
3.1.6 Biiyiik ve nadir satis siparisleri

Bir firma, ozellikle yiiksek miktarlardaki siparisleri koruma altina almak icin fiyat
kirma konusunda bastan cikabilir. Bu durum ozellikle, farkli yoneticiler farkli
ihalelerlerden (bid) sorumluysa ve her biri yaptiklar1 satiglar baz alinarak

odiillendiriliyorsa dogruluk kazanir. (Besanko ve dig., 2003)
3.1.7 Yiiksek stratejik cikarlar

Eger bir dizi firma, bir endiistride basan elde ettiginde yiiksek cikarlar elde ediyorsa,
o sektordeki rekabet daha kisa siireli olur. Farklilasmis bir firma, belirli bir sektorde
genel sirket stratejilerini daha da ileriye gotiirmek icin, basariya ulagma fikrine
biiyiik 6nem verebilir. Ornegin, Bosh, Sony veya Philips gibi yabanci firmalar,
kiiresel sayginlik veya teknolojik inanirlik elde etmek amaciyla, Amerikan pazarinda
saglam bir yere sahip olmak isteyebilirler. Bu gibi durumlarda, firmalarin hedefleri
sadece farklilasma ile kalmaz, bunlar pazardaki istikrar da bozabilirler. Ciinkii bu
hedefler genisleme egilimindedirler ve karhiliktan o6diin vermeyi gerektirirler.

(Porter, 1980)
3.1.8 Farkhlik gosteren rakipler

Stratejileri, kokenleri, kisilikleri ve kurumsal ana sirketleriyle iliskileri agisindan
farkliliklar gosteren rakipler, nasil rekabet edecekleriyle ilgili farkli hedeflere ve
farkli stratejilere sahiptirler ve bu siire¢ i¢inde birbirleriyle siirekli kars1 karsiya
gelirler. Birbirlerinin niyetini dogru olarak anlamakta ve sektordeki “oyunun

kuralar’’n1 belirleme konusunda fikir birligine varmakta zorlanabilirler. Bu gibi
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durumlarda stratejik tercihler bir rakibe gore dogru olarak kabul edilirken digerine

gore yanlis olacaktir. (Porter, 1980)

Farklilik gosteren durumlar1 ve cogu kez farkli olan hedefleri nedeniyle, yabanci
rakipler, genellikle sektore biiyiik bir cesitlilik katarlar. Aymi sekilde kiigiik iiretim
veya hizmet firmalarinin sahibi olan isletmeciler de sektore cesitlilik katabilirler. Bu
tip sektorlerde, kiigiik firmalarin tavri biiyiik firmalarin karliliklarimt sinirlayabilir.
Son olarak, birbirleri ile rekabet eden is birimlerinin kurumsal ana sirketleri ile
iliskilerindeki uyusmazliklar da, bir sektérde onemli bir farklilik kaynagidir. (Porter,

1980)
3.1.9 Yiiksek cikis engelleri

Cikis bariyerleri, sirketlerin bir is kolunda diisiik ve hatta eksi yonde yatirnm karlilig
(returns on invesment) almalarina ragmen rekabete devam etmelerini saglayan

ekonomik, stratejik ve duygusal faktorlerdir. (Porter, 1980)

Cikis engelleri, yaygin olarak fimalar isteselerde istemeselerde bazi zorlamalar ile
kars1 karsiya kaldiklarinda ortaya ¢ikar. Bu zorlamalara hammadde almada
kullanilan is giicti anlasmalar1 ve yiikiimliiliiklerini 6rnek olarak verebiliriz. Eger bir
firma iiretimi durdursa bile tedarik¢ilerine para 6demek zorunda kaliyorsa, iiretime
devam etmenin marjinal maliyeti yasal yiikiimliiliiklerden dogan maliyetlerdir ve bu
durumda ¢ikis daha az cekicidir. Tedarikgiler ile ilgili zorlamalar 6zellikle cesitlilik
gosteren firmalarda, tek bir pazardan ¢ikmaya calisan bir firmaya gore daha belirgin
bir cikis engelidir. Ciinkii bocalamakta olan boliimiin tedarik¢i 6demeleri firmanin
geri kalan kaynaklarindan saglanir. iliskiye dayali iiretim degerleri normalden daha
disiik ikinci el satis fiyatina sahip olacaktir ve bu da ikinci bir ¢ikis engelinin ortaya
cikmasina sebep olur. Diger bir engel ise Devlet kisitlamalaridir. Ornegin, ABD’nin
bazi eyaletlerindeki hastaneler devletin diizenleyici birimlerinin onayini almadan

kapatilamamaktadir. (Besanko ve dig., 2003)

Bir firma rekabet ettigi pazardan cikabilmek igin tiretimini durdurur ve varliklarini
bagka bir endiistriye kaydirma veya tamemen satma yoluna gider. Uretimin
durdurulmasinm zorunlu kilmayan devir teslimler ¢ikis olarak degerlendirilmez. Fazla
risk tasimayan ve iyi kar eden bir firma, eger varliklar olabildigi en iyi durumda

pazarda kaldig1 zaman elde edecegi degerden daha yiiksek ise de pazardan cekilir.
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Ancak cikis engelleri, sartlart oldukca elverigli goriinen bir firmanin bile istedigi

zaman ¢ikmasini engelleyebilir. (Porter, 1980)

Cikis bariyerleri yiliksek oldugunda, sektor fazla kapasiteden kurtulamaz ve rekabet
yarisim1 kaybetmis olan sirketler sektdrden vazgecmemek icin direnirler. Bu tip
firmalar piyasaya iimitsizce tutunmaya devam ederler ve gii¢siiz konumlari nedeniyle
u¢ noktalardaki taktiklere bagvururlar. Bunun sonucunda da endiistrinin tamamini

etkileyen karlilik seviyesini diisiirebilirler. (Porter, 1980)

3.2 Giris Tehditleri

Sektore yeni giren firmalar, pazar pay1 kazanma arzusuyla ve onemli dl¢iide dikkat

cekici kaynaklartyla piyasaya giris yaparlar. (Porter, 1980)

Yeni firmalarin endiistiriye girisi deneyimli firmalarin karini iki sekilde etkiler;
Birincisi, yeni girenler pazar payim bolerek kari diisiiriir. Ikincisi, yeni giren firmalar
pazar konsantrasyonunu asagi ceker ve bu suretle de ic¢sel rekabeti arttirmig olur.
Bazi giris engelleri dis kaynakli (Ornegin, basarili bir rekabet icin gerekli teknolojik
gereksinimlerin sonucu ortaya ¢ikan) bazilari ise igsel (Ornegin, sektérde varolan
firmalar tarafindan verilen stratejik kararlarin sonucu ortaya ¢ikan)’dir. (Besanko ve

dig., 2003)

Giris tehditleri, sektorde varolan deneyimli rakiplerin tepkileri sonucu ortaya ¢ikan
Giris engelleri’ne baghdir. Giris engelleri yiiksek oldugunda veya sektdre yeni
girecek firma, mevcut rakiplerinden yogun misillemeler bekliyorsa, giris tehditi

diisiik olur. (Porter, 1980)

Asagida ekonomi literatiiriinde tamimlanan baglica yedi “Girig bariyeri” tanimi

kronolojik siraya gore verilmektedir;

Tamim 1 : Girig engeli, sektore girme olasiligi olan potansiyel rakipler iizerinde
sektorde yer edinmis firmalarin elde ettigi bir avantajdir. Bu engel sayesinde
endiistride varolan firmalar yeni firmalar faliyet gosterdikleri pazara cekmeden

fiyatlarin1 devamli olarak rekabet seviyelerinin iizerinde tutabilirler. (Bain, 1956)

Tamim 2 : Giris engeli, sektore yeni girecek firmalarin katlanmak zorunda olduklari
fakat sektorde varolan firmalarin katlanmak zorunda olmadiklar tiretim

maliyetleridir. (Stigler, 1968)
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Tamim 3 : Giris engeli, sektorde varolan firmalarin fiyatlarin1 marjinal maliyetlerin
izerinde tutmalarim saglarken ve 1srarci bir sekilde monopolistik geri kazanimlar
elde ederken, potansiyel firmalar i¢in girisi kazangsiz duruma getiren faktorlerdir.

(Ferguson, 1974)

Tamim 4 : Giris engeli, girisin sosyal agilan faydali olabileceginin diistintildiigii

zamanlarda, bunu enelleyen her tiirlii faktordiir. (Fisher, 1979)

Tamim 5 : Girig engeli, pazara giris yapmaya calisan firmanin katlanmak zorunda
oldugu iiretim maliyetiyken, endiistrideki deneyimli firmalarin katlanmak zorunda
olmadigi maliyetlerdir. Aslinda bu durum sosyal bakis agisindan bakildiginda,

kaynaklarin paylastirilmasindaki ¢arpikliklar isaret eder. (Von Weizsacker, 1980)
Tamim 6 : Giris engeli, yerlesik firma etkisinden tiireyen rantlardir. (Gilbert, 1989)

Tamim 7 : Giris engeli, girisimcilerin pazarda ani olarak yeni firmalar yaratmalarim
onleyen sebeptir. Uzun donemli giris angeli yeni giren bir firmanin zorunlu olarak
maruz kaldigi, fakat deneyimli firmalarmm katlanmak zorunda olmadiklar

maliyetlerdir. (Carlton ve Perloff, 1994)

Giris engeli kavrami ekonomiye zengin ve karmasik bir miras birakmistir. Bu
karmagikligi gidermek i¢in M. Preston ve arkadaslar1 giris engelleri i¢in yeni bir

siniflama yapmislardir; (Mcafee ve dig., 2004)

Tamim 8 : Ekonomik giris engeli, pazara yeni girenlerin maruz kaldigi fakat

piyasadaki deneyimli firmalarin etkilenmedigi maliyetlerdir.

Tamim 9 : Tekelci olmayan (antitrust) giris engeli, girisi geciktiren ve bu sebeple

sosyal refahi diisiiren maliyetlerin tiimiidiir.

Biitiin ekonomik girig engelleri ayn1 zamanda tekelci olmayan engellerdir. Ancak,
cogu tekelci olmayan giris engeli ekonomik engel sinifina girmez. Tekelci olmayan

giris engeli ekonomik olana gore daha genis kapsamlidir. (Mcafee ve dig., 2004)

Bu tanimlarin yan1 sira M. Preston ve arkadaslari, dogrudan ve yardimci bariyerleri

ayr1 kavramlar olarak ele almay1 da daha kulanigh bulmuslardir. Buna gore;

Tamim 10 : Birincil giris engelleri, olas1 girislere kars1 kendi baslarina engel

olusturabilen maliyetlerdir.
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Tamm 11 : Ikincil giris engelleri, kendi basina bir engel olustramayan fakat ortaya

ciktiklart durumlarda diger giris engellerine destek veren maliyetlerdir.

Kiigiik ¢apl birincil engellerin biraraya gelerek olusturdugu bir grup, 6nemli bir giris
engeli halini alabilir. Kiigiik capli ikincil engellerin biraraya gelerek olusturdugu bir
grup ise genellikle, eger ortada baska birincil engeller yoksa, biiyiik 6l¢gekli bir engel
yaratmaz. Ancak, bazi durumlarda digerlerine nazaran biraz daha 6n plana ¢ikan
ikincil giris engelleri, biraraya gelmek kosuluyla birbirlerini takviye ederek ve
destekleyerek biiylik bir birincil engeli sekillendirebilirler. Baz1 6zel durumlarda,
ikincil engellerin birincil bir engeli meydana getirdigi goriilebilmektedir. Bu gibi
durumlar yanlizca, bazi ayricalikli Ozelliklere sahip ikincil engellerin 6zel
kombinasyonlar olusturmasi sonucu ortaya ¢ikabilir. Eger pazarda bu bahsi gecen her
iki durum da mevcut degilse o zaman ikincil engellerin girisi caydirici bir etkisi soz

konusu olamaz. (Mcafee ve dig., 2004)
3.2.1 Giris tehditleri degerlendirilirken goz oniine alinmasi gereken unsurlar

3.2.1.1 Olcek ekonomileri

Uretim verimliligindeki artis iiretilen ¢iktilarin sayisi ile birlikte artar. Tipik bir
sekilde, olcek ekonomilerine ulagmis bir firmada, sabit maliyetlerin giderek artan
sayidaki iirlinler tarafindan paylasilmasi sonucu iiretimin de artmasiyla ortalama

birim maliyet diiser. (www.answers.com, 2007)

Bir firma olcek ekonomilerini gercek anlamda algilandigt zaman o firmada

ekonomik biiylime saglanmis demektir. (Heakal, 2003)

Uretilen ¢iktilarin artmasi ile diisecek olan ortalama maliyet (AC) i¢in marjinal
maliyet (iiretilen son c¢iktinin birim maliyeti) (MC) degeri, toplam ortalama
maliyetten daha diisitk olmalidir. Bir ortalama maliyet egrisi, ortalama maliyet ve
cikti miktar1 arasindaki iliskiyi anlatir. Ekonomistler ¢cogu zaman sekil 3.5°de
gosterildigi gibi, ortalama maliyet egrilerini U-sekilli olarak betimlerler, buna gore
ortalama maliyetler diisiik ¢ikt1 seviyelerinde azalir ancak yiiksek ¢ikti seviyelerinde
artarlar. Sabit maliyetler liretim hacmine karsi duyarsiz da olabilirler. Bu tiir
maliyetlere verilebilecek 6rnekler, sigorta, bakim ve miilk vergileri gibi genel {iretim

masraflar seklinde siralanabilir. (Besanko ve dig., 2003)
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Uriin basina diisen $
maliyeti AC

Cikt1 miktart

Sekil 3.5: U-Sekilli ortalama maliyet egrisi (Besanko ve dig., 2003)

Adam Smith is giicii ve uzmanlii, liretimde daha fazla kar elde edebilmenin iki kilit
araci olarak tammmlamistir. Bu iki metot yolu ile calisanlar, birbirinden farkli gérevler
izerine yogunlagamazlar ancak zaman icerisinde kendi ©Ozel gorevlerini yerine
getirebilmek icin gerekli olan becerileri gelistirebilirler. Boylece, sozkonusu gorevler
daha iyi ve hizli bir sekilde gergeklestirilir. Dolayisiyla, boyle bir etkinlige sahip
olma yoluyla, bir yandan iiretim seviyeleri artarken, diger yandan da zaman ve para

tasarrufu saglanabilir. (Heakal, 2003)
Olgek ekonomileri igsel ve digsal olmak iizere ikiye ayrilir;

Icsel olcek ekonomileri bir firmanin ¢ikti miktar1 arttikca ortaya cikar;

(www.crl.dircon.co.uk, 2007)

Sabit maliyetlerin paylasildigi durumlar, Bir araba fabrikasinda iiretimin sabit
maliyetinin 120 $ oldugunu farz edelim. Eger sadece bir araba yapilmig ise, tiim
sabit maliyetler sadece bu araba icin harcanmis olur. Eger iki tane araba iiretilirse
ortalama sabit maliyet hizla diiser. Bu nedenle, iiretim miktar1 ne kadar fazla ise,
ortalama sabit maliyette o kadar diisiiktiir. Devamli olarak azalan ortalama sabit
maliyet egrisinin hicbir zaman x-eksenine ulasmayacagi unutulmamalidir. Ciinkii

ortalama sabit maliyet daima pozitif bir say1 olmak zorundadir.

Finansal ekonomiler, bityiik bir firma ufak bir firmanin alacagindan daha diisiik faiz
oranlarinda borg¢ alabilir. Hammadde, bilesen veya ofis geregleri gibi malzemeler
eger biiyitkk miktarlarda satin alinmigsa bu gibi durmlarda yapilan indirimler normal
karsilanir. Satin alinan miktar ne kadar fazla ise, indirimin yiizdesi de o kadar
biiytiktiir. Biiyiik bir siparis icin gerekli olan ofis isi kiiciik siparisteki ile aymidir.

Bunlar bazen toptan satin alma veya satin alma ekonomileri olarakta adlandirilirlar.
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Yonetsel ekonomiler, Bir firmanin iiretim ¢iktis1 ne kadar fazla ise, geliri de o kadar
fazladir. Bu da firmanin daha fazla is¢i calistirabilmesini ve dolayisiyla is giiciiniin
boliinmesinden avantajlar elde edebilmesini saglar. Kiiciik firmalarin mali gii¢leri
avukat, muhasebeci, insan kaynaklar1 miidiirii ve benzeri is giiclinii siirekli olarak
calistirmaya yeterli olmayabilir. Halbuki daha biiyiik firmalar bu sayilan meslek
gruplarmi biinyesinde siirekli calistirabilir. Biiyiik ve kii¢iik geminin her ikisi de

gemicilik becerisi olan bir kaptana ihtiyac¢ duyar.

Boliinmezlikler, baz1 makine aksamlar1 ve siirecler, sadece biiyiik firmalar icin bir
anlam ifade eder. Sadece birka¢ doniimliik bir tarlanin biiyiik bir birlesik hasat

makinesinden faydalanmas1 anlamsizdir.

Digsal olgek ekonomileri bir firmanin disinda yani iginde bulundugu endiistride
ortaya cikar. (Heakal, 2003) Dolayisiyla, dissal olcek ekonomileri bir firmanin
icinde  bulundugu endiistrinin  ¢iktt  miktarn1  arttitkca  ortaya  ¢ikar;

(www.crl.dircon.co.uk, 2007)

Is giicii, Bir endiistrinin boyutu biiyiidiikce, o endiistrideki her bir firmanin
faydalanabilecegi egitimli bir isgiicii potansiyeli ortaya c¢ikar. O zaman hiikiimet

okullarda ve iiniversitelerde bu tip sanayiler i¢in egitimler verilmesini saglayabilir.

Ticari servisler, Bir endiistri bilyiidiik¢ce, sozkonusu endiistrinin yararina olacak diger
isletmeler ortaya ¢ikmaya baslar. Bu sonradan ortaya ¢ikan yardimci igletmelerin
kendi ayrn Olgek ekonomilerine ulagmalariyla ve rekabetin de artmasiyla bu
isletmelerin sozkonusu endiistriye daha diisiikk birim fiyatlarda parca ve hizmet

satabilmelerini saglar.

Isbirligi, firmalar icinde bulunduklar1 endiistride diger firmalarla cogu zaman
isbirligi yaparlar. Ornegin, kiiciik oteller siklikla ortak rekldm malzemeleri
yaymlamak iizere birlesirler. Ciftci kooperatifleri, iiriinleri ¢ift¢ilerin kendi baslarina

yapabileceklerinden daha ucuza satmak veya satin almak i¢in kurulmustur.

Uzmanlik ve is boliimiine ilaveten, herhangi bir sirket icerisinde bir malin veya
hizmetin iiretilmesi sonucunu dogurabilecek girdiler de s6z konusudur. Bunlar;

(www.crl.dircon.co.uk, 2007)

Daha diisiik maliyetli girdiler; bir sirket girdilerini toptan alirsa, miktar indiriminden

faydalanabilir. Bu da maliyetlerde diisiise neden olur.
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Maliyetli girdiler; arastirma ve gelistirme, reklam, yonetim uzmanhigr ve yetenekli i
giicli gibi baz1 girdiler maliyetlidir, ancak bu tiir girdiler ile birlikte daha fazla verim
alimma ihtimali s6z konusudur. Dolayisiyla bu tip maliyetli girdiler, ortalama {iretim
ve satis maliyetinde diisiise neden olabilir. Eger bir firma bu tiir girdilerin maliyet
dagilimmi kendi artan tretimi ile gerceklestirebiliyor ise, Olcek ekonomisine

ulagabilir.

Uzmanlagmus girdiler, bir sirketin tiretim 0lgegi arttikca verimliliginin de artmasiyla,
ozellesmis isgiicii ve makineleri kullanabilir hale gelir. Ozellesmis isgiicii
kullanilmak istenmesinin sebebi ise is¢ilerin belli bir iste cok daha kalifiye
olabilmesi ve bundan sonra kendi uzmanlik alani igerisinde olmayan isleri 6grenmek

icin fazladan zaman harcamayacak olmasindan dolayidir.

Teknikler ve organizasyonel girdiler; bir firma daha genis bir tiretim 6lgegine sahip
oldukga bir yandan iiretim ve dagitim tekniklerini gelistirirken bir yandan da kendi

kaynaklarina kendi organizasyonel becerilerini daha iyi uygulayabilir duruma gelir.

Ogrenen girdiler; iiretim ile ilgili 6grenme siirecleri zamanla pratigin de artmasiyla,

satig ve dagitimda daha etkin sonuclar verir.

Olcek ekonomileri sektore yeni girecek firmayi kararindan iki sekilde dondiiriir; (1)
sektore biiyiik dlgekle giren firma deneyimli firmalardan gelecek olan giiclii tepki ile
kars1 karsiya kalir ya da (2) sektore kiigiik olcek ile giren firma maliyet dezavantajini
kabul etmek zorunda kalir. Pazara yeni girecek firma, etkili 6lcegi minimum
diizeylerde yakalayabilmek i¢in dilimden 6nemli 6l¢iide pay almalidir. Eger bunu
basaramazsa, durum biiyiik bir maliyet dezavantajina doniisebilir. (Besanko ve dig.,
2003) Her iki secenekte sektdre yeni giren firma tarafindan istenmeyen
seceneklerdir. Olcek ekonomileri satin alma, arastirma ve gelistirme, iiretim,
pazarlama, servis agi, satig giicliniin kullanimi1 ve dagitim gibi bir is kolunun hemen
hemen her fonksiyonunda yer alabilir. Olgek ekonomileri satis giicii gibi biitiin bir
fonksiyonel alanla da ilgili olabilir ya da bu fonksiyonel alanin parcalari olan
operasyon ve aktivitelerden de dogabilir. Ornek olarak televizyon setleri iiretimini
verebiliriz. Burada 6l¢ek ekonomileri renkli tiip iiretiminde biiyiiktiir 6te yandan kasa

tiretimi ve set montaji alanlarinda fazla bir 6nemi yoktur. Burada maliyetin her bir
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bilesenini, birim maliyet ve 0l¢ek arasindaki 6zel iliski agisindan ayr1 ayri incelemek

gereklidir. (Porter, 1980)

Birden fazla alanda faliyet gosteren firma birimleri, Olgek ekonomilerine tabi
operasyon veya fonksiyonlar1 sirketteki diger alanlar1 ile paylasabilirlerse, olcek
ekonomilerine benzer ekonomiler elde edebilirler. Ornegin, endiistriyel fanlar, sa¢
kurutma makinalar ve elektronik ekipmanlar i¢in sogutma sistemlerinde kullanilmak
izere kiiciik elektrik motorlan iireten bir firmay1 ele alalim. Eger motor iiretimi
alaninda ortaya cikan Olcek ekonomileri herhangi bir pazar igin gerekli motor
sayisini agarsa, yukarida bahsi gecen bircok endiistri i¢in ¢esitlenmis ¢oklu faliyet
gosteren firma, Ornegin sadece sa¢ kurutma makinalart i¢cin motor {iireten bir
firmadan daha fazla kazang¢ elde edecektir. Dolayisiyla iiretimin ortak operasyon
veya fonksiyonlarinin cevresinde farkli alanlarda gerceklestirilmesi, belirli bir
sektoriin biiyiikliigliniin yol actifi hacimsel sinirlamalar1 ortan kaldirabilir. Sektore
yeni girecek firma ya farkli alanlarda ¢esitlenmeye ya da maliyet dezavantaj ile kars1
karsiya kalmaya zorlanir. Potasiyel olarak paylasilabilen ve 6l¢cek ekonomilerine tabi
olan aktivite veya fonkiyonlar, satis giiclinii, dagitim sistemlerini, satin alma ve

benzerlerini igerebilir. (Porter, 1980)

Olgek ekonomileri ile baglantili giris engellerinin bir tiirii de, dikey entegrasyonla
ilgili ekonomiler s6z konusu oldugunda yani iiretim veya dagitimin art arda gelen
asamalarinda da s6z sahibi olundugunda ortaya ¢ikar. Bu gibi durumlarda sektore
yeni giren firma pazara entegre olarak girmelidir aksi halde eger varolan firmalar
entegre haldeyse o zaman girdiler ve pazarla ilgili bir engellemenin yam sira maliyet
dezavantajiyla da karsi karsiya kalirlar. Bu tip durumlarda engelleme, cogu
miisterinin dahili birimlerinden satin almasi veya ¢ogu tedarik¢inin girdilerini dahili
olarak satmasi gerceginden dogar. Bu tedarik-dagitim zincirinin disinda kalan
bagimsiz firma karsilastirilabilir fiyatlar elde etmede giicliiklerle karsilasir ve eger
entegre olmus rakipler bu bagimsiz firmaya kendi birimlerine uyguladiklarindan

farkli kosullar uygularlarsa ¢cok zor durumda kalabilir. (Porter, 1980)

Bain’a gore olgek ekonomileri giris engeli olarak tanimlanmaktadir ciinkii karlilik ile
yakindan alakalidir. Deneyimli firmalar etkin Olgek degerine daha once ulasmis
olabilirler. Sektore giris yapacak firmalar tarafindan mevcut konuma eklenecek etkin

Olcek ciktisi, talebe ve piyasadaki ¢iktiya gore daha biiyiikse, fiyatlar giris yapacak
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firmanin birim maliyetinin altina diisebilir. Boylelikle sektore giris kazancsiz hale

gelir. (Bain, 1956)

Stigler ise dl¢ek ekonomilerini bir giris engeli olarak gdormez ciinkii ona gére hem
sektore yeni giris yapacak firmalar hemde deneyimli olanlar teknolojiye esit

derecede ulasabilme olanagina sahiptirler. (Stigler, 1968)

Miisteriler kullandiklar1 markay1r almaya devam etmenin yenisini denemekten daha
az riskli oldugunu diisiinebilirler ve eski markalarina sadik kalmay1 tercih edebilirler.
Dolayisiyla, oOlcek ekonomileri ancak alicilar sektordeki deneyimli firmalarin
markalarina onemli Olciide baghlarsa girisi engelleyebilir. Buradan yola ¢ikilarak,
Olcek ekonomileri marka sadakati gibi birincil giris engellerine destek veren

yardimci giris engelidir diyebiliriz. (Mcafee ve dig., 2004)

3.2.1.2 Deneyim egrisi

Deneyim egrisi, zamanla biriken deneyimden know-how’a dogru gecisin
avantajlarimi  ifade eder. Caligsanlar 6zel gorevler icin deneyim kazandikca

performanslarim da gelistirirler. (Besanko ve dig., 2003)

ACH|--

Uriin basina diisen $
maliyeti

AC:2

QX 2QX

Kiimiilatif miktar

Sekil 3.6: Deneyim egrisi (Besanko ve dig., 2003)

1960 i yillarda, Boston Consulting Group’un iiyesi olan yonetim danigsmanlar
tiretim maliyeti ve kiimiilatif tiretim miktar1 arasinda tutarli bir iliski oldugunu
gozlemlemislerdir. (www.netmba.com, 2007) Deneyimle gelen faydalarin siddeti ise
genellikle bu iki kavram arasindaki iliskiden dogan grafigin egim ile ifade edilir.
Verilen bu iiretim siirecinin egimi kiimiilatif tiretim ¢iktis1 ikiye katlandiginda
ortalama maliyetlerin ne kadar diistiigiiniin hesaplanmasi yoluyla belirlenir. Belli bir

zaman araliginda, her bir ¢iktinin ayri ayri ele alinmasi yerine kiimiilatif ¢iktilarin
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kullanilmas1 6grenmenin etkileriyle diger Olgek etkilerinin ayirt edilebilmesi
acisindan onemlidir. Sekil 3.6’da gosterilen grafik, bir sirketin kiimiilatif ¢iktilarina
(Qx) kars1 iiretimin ortalama maliyetlerini (AC;) gostermektedir. Simdi kiimiilatif
ciktilarin ikiye katlandigimi yani 2Qy oldugunu diisiinelim. Bu durum ortalama
maliyeti AC, durumuna getirir. Bu durumda egim de AC;/AC, degerine esit olur.
(Besanko ve dig., 2003) Veriler gostermistir ki kiimiilatif tiretim miktarn ikiye
katlandik¢a gercek anlamda katma deger saglayan iiretim maliyeti diisiisleri %20-30

civarindadir. (www.netmba.com, 2007)

Sozkonusu egimler yiizlerce iiriin i¢in hesaplanmistir. Buna gore ortalama egim 0.80
olarak bulunmustur, bir baska degisle tipik bir firma icin ikiye katlanan kiimiilatif
cikti birim maliyetleri % 20 civarinda diisiiriir. Egimler firmadan firmaya ve
endiistriden endiistriye degisiklik gosterir. Ancak secili bir endiistride iiretim yapan
herhangi bir firma icin gercek¢i egim degerleri genellikle 0.70 ila 0.90 arasinda
degisir ve bu egim en diisiikk 0.6 ve en yiiksek 1.0 (6grenmenin olmadig1r durumlar)
degerlerini alabilir. Unutmamalidir ki, bir endiistirinin 6rnegin 0.75 lik bir egime
sahip olmasi, ¢ciktinin ikiye katlanisinin maliyeti her seferinde devamli olarak % 25
oranlarinda diistirecek demek degildir. Hesaplanan egimler genellikle belli bir ¢ikt1
aralig icin ortalama degerleri ifade ederler ve 6grenme ekonomilerinden ne zaman
tamamiyle faydalamildigim1 yada faydalamlip faydalanmadigini gostermezler.

(Besanko ve dig., 2003)

Deneyim ol¢ekten daha az etkili bir giris engelidir; ne de olsa deneyim egrisinin
varlig1 tek basina bir engel olusturmaz. Deneyim sirkete 6zeldir ve kopyalama, bir
rakibin elemanini ise alma, donanim tedarikg¢ilerinden en son teknoloji makineleri
satin alma veya damigsmanlardan ya da diger firmalardan bilgi birikimi (know-how)
alma yoluyla rakiplere veya sektdre yeni girecek firmalara acik degildir. Cogu
zaman, deneyim sirkete 6zel tutulamaz, tutulabilse bile, pazardaki ikinci ve {i¢iincii
firmalarda oncii firmada oldugundan ¢ok daha hizli birikebilir. Ciinkii arkadan
gelenler, 6ncii firmanin operasyonlarinin baz1 yonlerini gozlemleyebilirler. (Porter,
1980) Boylelikle yapilmasi ve yapilmamasi gerekenleri dnceden kestirebilir ve buna

gore hareket edebilirler.

Firmalarin giris engeli olarak deneyim egrisinden faydalanmasi bazi sinirlamalar1 da

beraberinde getirir; (Porter, 1980)
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e (Carpic bir teknolojiye onciiliik eden ve boylece yepyeni bir deneyim egrisi ortaya

cikartan iiriin ve siire¢ yenilikleri ile giris engeli ortadan kaldirilabilir.

® Deneyim araciligr ile diisiik maliyet elde etme cabalari, imaj veya teknolojik
ilericilik yoluyla elde edilen iiriin farklilasmasi gibi diger degerli engellerden 6diin

vermeyi gerektirebilir.

e Eger birden fazla giiclii sirket, stratejilerini deneyim egrisine dayandirmissa,
bunlardan bir ya da daha fazlas1 icin sonuglar neredeyse Oliimciil olabilir. Bu tip
bir stratejiyi izleyen yanlizca tek bir rakip kaldiginda, sektor gelisimi belki de

durmus ve deneyim egrisinin faydalari uzun siire 6nce ugup gitmis olabilir.

¢ Deneyim araciligi ile maliyetleri diisiirmek icin gosterilen yogun cabalar, firmanin
dikkatini pazardaki gelismelerden uzaklastirabilir veya ge¢mis deneyimleri

gecersiz kilan yeni teknolojilerin algilanmasim engelleyebilir.

Herhangi bir firmaya ait deneyim egrisi ne kadar dik bir egime sahipse yeni giren

firmalar o kadar maliyet dezavantajli bir duruma sokar. (Besanko ve dig., 2003)
3.2.1.3 Sermaye gereksinimleri

Ozellikle riskli veya telafisi olmayan reklam veya arastirma gelistirme (ArGe)
faliyetleri i¢in sermaye gerektiginde, rekabetin iistesinden gelebilmek igin biiyiik
Olcekli finansal kaynaklara yatirnm yapma ihtiyaci ortaya cikar. Bu ihtiyac ise bir
giris engeli yaratir. Sermaye yanlizca tiretim faliyetleri icin degil, miisteri kredisi,
stoklar veya baslang¢ maliyetlerini karsilamak gibi faliyetler icin de gerekli olabilir.
Ornegin, Xerox, isletme sermayesi ihtiyacim1 6nemli miktada arttiracak bir secenek
olarak, fotokopi makinelerini satmak yerine kiralamay1 secerek, fotokopi makineleri

sektoriinde giris icin temel bir sermaye engeli yaratmistir. (Porter, 1980)

Fisher’a gore sermaye gereksinimleri giris engeli degildir. Firmalarin sadece biiyiik
sermaye harcamalar1 yaparak girebildikleri bir endiistri diisiinelim. Eger bir firmanin
elde edecegi karlilik uzun vadede baslangic maliyetlerini karsilamak igin yeterli
olmazsa, o zaman giris gerceklesmez. Fakat Fisher’a gére bu durum, potansiyel
olarak giris yapma ihtimali olan firmalardan toplum tarafindan istenen ve

hesaplamalarina katmalar gereken bir durumdur. Sonug olarak, sermaye gereksinimi
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ne kadar biiyiik olursa olsun Fisher’in tanimina gbre bu durum giris icin bir engel

olusturmaz. (Fisher, 1979)

Gilbert’a gore sermaye gereksinimleri, 6zellikle de Onemli bir boliimiiniin geri
doniisii yoksa, giris engeli olabilir. Batik maliyetler (sunk costs) bir firmanin pazarda
var olmasi halinde kaybedecek oldugu bir kazangtir. Bu baglamda bu tip maliyetler
birer cikis engelidir. Cikis engelleri, sektorde mevcut olan firmalan tetikleyerek
girisi etkileyebilirler. Eger sektorde varolan firmalar kayda deger oranlarda kayiplar
vermeden pazar terk edemiyorlarsa, yeni girecek olanlara takindiklar agresif tavir
daha da kayda deger olacaktir. Bu durum ise sektore yeni girecek firmalarn
kararlarindan caydirir ve mevcut firmalarin daha yiiksek karlara ulagmasimi saglar.
Dolayisiyla sektdrde varolan firmalar i¢in gecerli olan ¢ikis engelleri yeni girecek

firmalar i¢in giris engeli yaratir. (Gilbert, 1989)
3.2.1.4 Uriin farkhlasmasi

Uriin farklilasmasi sektorde varolan firmalarin gecmiste yaptiklari reklamlardan,
miisteri hizmetlerinden veya yanlizca sektordeki ilk firma olmalarindan kaynaklanan
marka taninmighigina ve miisteri sadakatine sahip olmalar1 demektir. Farklilagsma,
sektore yeni giren firmalar1i, mevcut miisteri sadakatinin iistesinden gelebilmek i¢in
cok fazla miktarda paralar harcamaya zorlayarak, giris i¢in bir engel yaratir. Bu caba,
genellikle baslangic kayiplarini igerir ve ¢ok genis bir zaman dilimine mal olur.
Marka ismi yaratma gibi konulara yapilan yatirimlar giris basarisiz oldugu taktirde
hurda degeri bile olmadigindan 6zellikle biiyiik risk tasir. Uriin farklilasmasi, bebek
bakim iiriinleri, recetesiz satilan ilaglar, kozmetik {iriinleri, yatirnm bankacilign ve

serbest muhasebecilikte belki de en 6nemli giris engelidir. (Porter, 1980)

3.2.1.5 Tiiketicilerin marka sadakati

Marka sadakati, miisterinin bir {iriin kategorisindeki 6zellikle bir markay1 satin alma
tercihidir. Bu durum, alic1 s6z konusu markanin dogru iiriin 6zellikleri ve imaj veya
uygun fiyata iyi kalitede mal sundugunu diisiindiigiinde ortaya ¢ikar. Miisterinin bu
algis1 bir ¢esit satin alma aliskanligina doniigiir. Temel olarak, alicilar baslangicta
markay1 denemek icin satin alirlar ve sonrasinda gelen tatminle beraber bu markay1
satin almak devaml bir aligkanligina doniistir. Ciinkii miisteriye gore bu iiriin artik

giivenilir ve tamdiktir.

34



Marka bagliliginin 6nemi iic ana unsur ile agiklanabilir; (Giddens ve Hofmann,

2007)

(1) Yiiksek satis hacimleri saglar: Miisteri kaybim azaltmak, s6z konusu is kolunun
ve marka bagliliginin gelismesine sebep olur. Bu da aym1 markanin tekrar tekrar

alimmas1 ve dolayisiyla tutarli ve daha fazla satigin gerceklesmesi ile sonuclanir.

(2) Birinci kalitede fiyatlandirma kabiliyeti saglar: Yapilan c¢alismalar marka
baghiligr arttikga miisterilerin fiyat degisikliklerine kars1 daha az duyarli oldugunu
gostermektedir. Genel olarak, alicilar tercih ettikleri markaya daha fazlasin1 6demeye
hazirdirlar ¢iinkii tercih ettikleri bu markada aradiklari ve diger markalarin

saglayamayacagini diisiindiikleri essiz degerleri bulabileceklerine inanirlar.

(3) Yeni miisteriler aramak yerine mevcut olanlart elinde tutmaya yarar:
Markalarina bagli alicilar favori markalarinin izinden gitmeyi tercih eder ve
dolayisiyla diger markalarin yaptiklar1 promosyonlara karsi1 hassas degillerdir. Bunun
sonucunda ise ortaya daha diisiik reklam, pazarlama ve dagitm maliyetleri ortaya

cikar.

Pazara yeni giris yapacak firmalar, giiclii bir marka farkindaligir ve imaji yaratmak
icin dnemli yatirimlar yapmalidirlar. (Besanko ve dig., 2003) Eger pazarda giiclii bir
marka sadakati yoksa, potansiyel firma, deneyimli firmalarin reklam ve servis
hizmetlerinin iistesinden rahatlikla gelebilir. Bundan dolay1 da firmanin pazara girme
egilimi daha fazla olur. (Ehmke ve dig., 2004) Marka semsiyesi (Brand umbrella)
kullanan farklilasmig firmalar, sektorde tamamen yeni olanlara gore daha basarili

olurlar. (Besanko ve dig., 2003)

3.2.1.6 Degisim maliyetleri

Bir tedarik¢inin iirtiniinden diger tedarik¢inin iiriiniine gegen alicinin karsilastig bir
defalik maliyetlerin, diger bir degisle degisim maliyetlerinin varligiyla, bir giris
engeli yaratilir. Degisim maliyetleri, ¢alisanlarin yeniden egitilmesi icin gerekli olan
maliyetleri, yeni yardimci ekipman maliyetlerini, yeni bir kaynagi test etme ve nitelik
kazandirmada gecen siireyi ve bunun yol actigi maliyetleri, iirliniin yeniden
tasarlanmasini ve hatta bir iliskiyi sona erdirmenin psikolojik maliyetlerini icerebilir.

Eger sozkonusu bu degisim maliyetleri yiiksekse, alicinin bir tedarikc¢iden digerine
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kaymasin1 6zendirmek ig¢in, sektore yeni girecek firmalar {iicretlerde ya da

performansta dnemli bir iyilestirme sunmalidirlar. (Porter, 1980)
3.2.1.7 Dagitim kanallarina erisim

Sektore yeni girmis bir firmanin, liriiniin dagitimini saglama alma ihtiyacina dayali
bir giris engeli yaratilabilir. Uriiniin dagitimi icin uygun kanallarin sektorde yer
edinmis firmalar tarafindan daha 6nceden kurulmus olmasi diizeyine bagl olarak,
yeni firmanin fiyat kirma ve isbirligine yonelik reklam indirimleri ve benzeri yollarla
iiriniinii dagitim kanallarina kabul ettirmesi gerekmektedir. Ornegin, yeni bir gida
Uriiniiniin  treticisi olan firma son derece siddetli bir rekabetin goriildiigii
siipermarket rafinda iiriiniine bir yer kapabilmek i¢in, promosyon sézleri, yogun satig

cabalar1 ve diger baz1 yollarla perakendeciyi ikna etmelidir. (Porter, 1980)

Bir iiriin icin toptanci ve perakendeci kanallar1 ne kadar sinirli olusa ve deneyimli
rakipler bunlar1 ne kadar sahiplenmis olurlarsa, kuskusuz, o sektore giriste o kadar
zor olacaktir. Deneyimli rakiplerin dagitim kanallariyla uzun siireli iligkiler ile
yiiksek kaliteli hizmete, hatta kanalin belirli bir {iretici ile tek basina tanimlanan 6zel
ilisklerine dayali baglar1 olabilir. Bazen bu giris engeli o kadar yiiksektir ki bu engeli
asmak icin sektore yeni giren firmanin tamamen yeni bir dagitim kanali yaratmasi

gerekir. (Porter, 1980)
3.2.1.8 Devlet politikalar1

Devlet, lisans zorunluluklari ve hammadeye erisim kisitlar (C)megin; komiir
yataklarn ve kayak alanlar) gibi kontrollerle sektorlere girisi sinirlayabilir ya da
tiimiiyle engelleyebilir. Girigle ilgili daha zorlayici devlet kisitlamalari, hava ve su
kirliligi standartlarni ve iiriin giivenlik ve etkinlik ayarlamalar1 gibi kontrollerden
dolay1 ortaya cikanlardir. Ornegin, kirlilik kontrolii icin gerekli olan islemler giris
icin gerekli olan yatirimi, teknolojik karmagikligi ve hatta tesisler icin gerekli

optimum 0l¢egi bile arttirabilir. (Porter, 1980)
3.2.1.9 Ag Etkisi (Network Externalities)

Harvey Leibenstein, 1950°deki bir yazisinda siirii etkisi (bandwagon effect)
kavramini “bir mala olan talep digerlerinin de ayn1 mali tiikketmesiyle artar” seklinde

analiz etmistir (Breit ve Hochman, 1971) Leibenstein, o donemde hangi tip mallari
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kastettigi konusunda cok agik degildi. Dolayisiyla siirii etkisi kavrami bir yirmi y1l
daha tam olarak anlasilmadan kaldi. Daha sonra, siirii etkisi altinda kalan telefon
aglarinin gelisimi ekonomistlerin ilgisini ¢ekti ve konuyu modern oyun teorisi
teknikleriyle incelemeye bagladilar. Mesela, Rohlfs goézlemlerinde bir abonenin
iletisim servisinden elde ettigi fayda diger abonelerin sisteme katilimiyla artmakta
oldugunu gormiistiir. Bu durum, tiiketimdeki digsal ekonomilerde goriilen klasik bir
olaydir ve iletisim endiistrisinin analizi icin hayati bir 6nem tasimaktadir. (Rohlfs,
1974) iletisim uygulamalar1 haric, ag etkileri analizleri 1980’lere kadar duragan
kalmistir. Daha sonra David (1985) gibi ekonomi tarihgileri, Farrel ve Saloner
(1985) ve Katz ve Shapiro (1985) gibi ekonomi teorisyenleri standardizasyon
ekonomisinin igerigi iizerinde caligmaya baslamiglardir. Konu iizerine biiyiik bir ilgi
odagi olusmus ve bu durum da ag endiistrileri {izerine yiizlerce makalenin

yayimlanmasiyla sonu¢lanmistir.

Tiiketiciler genelde kullandiklar {iriinii diger tiiketiciler de kullandig1 zaman o {iriine
daha fazla deger verirler. Bu durum ortaya c¢iktiginda, iirliniin ag etkisi (network
externalities) gosterdigi rahatlikla soylenebilir. Telefon ve e-posta gibi bazi aglarda
tilketiciler fiziksel olarak birbirleriyle baglantilidir. Ag etkisinin olusma nedeni
titketicilerin ag iizerinden birbirleriyle iletisim kurabilme olanagina sahip olmalaridir.
Bunlar gercek aglar olarak bilinir. Gergek bir agda ne kadar ¢ok kullanic1 varsa o
kadar fazla iletisim imkani olur ve agin degeri de o kadar artar. Sanal aglarda ise
tilketiciler fiziksel olarak birbirleri ile baglantili degillerdir. Burada ag etkisi,
tamamlayic1 iiriinler® nedeniyle olusur. Bilgisayar isletim sistemleri, video oyunlar
(Sony Playstation) ve DVD oynaticilar sanal aglara birer ornektir. Sanal agdaki
tilketici sayist arttikga, tamamlayici {riinlere olan talep de artar. Bu durum
tamamlayici iiriinlere karsi arzi arttinir ve dolayisiyla agin degeri de artar. Sunu
hatirlamak gerekir ki, sanal aglardaki kullanicilarin iiriinlerden memnun olmalari i¢in
birbirleriyle iletisim igerisinde olmalarina gerek yoktur. Tiiketicilerin ortak alim giicii
tamamlayici iiriinlerin arzin1 giiglendirdikge, her bir tiiketici agdan birer birey olarak
da faydalanirlar. Cogu ag standartlar etrafinda gelisir. Bir standart yerlestikten sonra

degistirmek oldukca giictiir. Mesela klavyelerdeki QWERTY standarti 1860’lardan

2 Tamamlayici  Urlinler, piyasaya girdiginde tamamlayicisi oldugu Urini daha etkili kilan

organzasyonel sinerjilerdir. Bir tamamlayici Uriin, tamamlayicisi oldugu Griine olan talebin artmasini
saglar ve boylelikle endistri i¢in daha fazla kar etme sansi yaratirlar.
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beri kullanildig1 i¢in, bastaki teknolojik avantajini kaybetmis olsa bile hala baskin
yerini kaybetmemistir. (Besanko ve dig., 2003)

Ag etkisi, sektdorde varolan firmalara ¢ok genis capl olarak kurulmus bir temelle
gelen avantajlar saglar. Eger deneyimli firmalar, bu temeli kurmak konusunda yavas

kalirlarsa, o zaman bunu yeni giren bir firma genis Olgekli iiriin lansmam ile

gerceklestirebilir. (Besanko ve dig., 2003)
3.2.1.10 Beklenen Misillemeler

Eger sektordeki deneyimli rakiplerin, yeni giren firmalarin endiistride kalisini tatsiz
bir hale getirmek icin kuvvetli bir sekilde karsilik vermeleri bekleniyorsa, giris
basarili bir sekilde caydirici hale getirilmis demektir. Girisle ilgili zorlu
misillemelerle karsilasma olasiliginin sinyallerini verecek caydirici kosullar;
sektoriin, yeni giren firmalara kars1 yapilan giiclii misillemelerden olsan bir tarihgceye
sahip olmasi, sektordeki deneyimli firmalarin savagmak icin, fazladan nakit ve
kullanilmanmus kredi alma kapasitesi veya dagitim kanallar1 ve miisteriler iizerinde
sahip olunan biiyiik giic gibi 6nemli kaynaklar1 barindirmasi, sektérdeki deneyimli
firmalarm icinde bulunduklar1 endiistriye kendilerini adamalar1 ve sektorde
kullanilan tiirden likit olmayan varliklara yiiksek seviyelerde sahip olmalar seklinde

siralanabilir. (Porter, 1980)
3.2.2 Girisi Engelleyici Stratejiler

Sektore yeni giren firmalar deneyimli firmalarin karliligin1 azaltir (Yip, 1982) ve
iiriin yasam dongiisii (product life cycle)niin her evresinde tehdit olustururlar.
(Alemson, 1969) Bundan dolay:1 da firmalar sektdre girmeye calisan yeni rakipleri
engellemek icin ellerinden geleni yaparlar. Aslinda ¢ofu yonetici, potansiyel
firmalarin girisini engelleme isinin diger ana stratejik kararlarin alinmasi1 kadar

onemli oldugunu bilir. (Smiley, 1988)

Cowley (1985) ve arkadaslari, pazardaki mevcut firmalarin eldeki stratejinin
potansiyel sonuclarinin girisi engellemede basarili ve basarisiz oldugu durumlar goz
oniinde bulundurdugunu varsaymaktadir. Buna gore, iki olasiligin da hem pozitif
hem de negatif sonuclari vardir. Eger basar saglanirsa, sektordeki deneyimli firmalar

yeni rakipleri ile pazar1 paylasmak zorunda kalmazlar. Bununla birlikte, rekabetci
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olmayan davraniglar dogrultusunda olan bir degisim deneyimli olan i¢in incitici
olabilir. Ornegin, tekelcilik karsiti duruslarin baskisi altinda olan ABD cep telefonu
pazarinin baskin firmasi Dupont, yeni bir rakibin piyasaya girmesine tescilli
teknolojisinin lisansin1 vermek ve hatta firmalardan biri icin bir fabrika insa etmek
suretiyle yardimci olmustur. (Fleming, 1972 ve Giddens ve Hofmann, 2007)
Dolayisiyla, daha onceleri Dupont’un uygulamis oldugu girisi caydirict stratejiler

firmanin kendisi tizerinde tamamen tersine bir etki yaratmistir.

Eger strateji basarsiz olur ve giris gerceklesirse, ortaya ¢ikan sonuglarin deneyimli
firma {zerindeki etkisi secilen stratejiye gore degisir. Bazi stratejiler giris
gerceklestikten sonra pazardaki mevcut firmay1 rekabette cok kotii bir pozisyona
diigiirebilir bazis1 ise firmaya giicli bir durus kazandirabilir. (Thomas ve

Sudharsian, 1995)

Uygun olan her bir strateji degerlendirildikten sonra deneyimli firma tarafindan en

iyi olan secilir. Bu secimin iki sonucu vadir;

1. Rekabet¢i gevreyi degistirir. Girisi caydirici stratejinin secimi, girisin beklenen
faydalarin1 azaltarak ve yeni giren firma i¢in giris dncesi misilleme olasiliZinin artist

ile ortaya ¢ikan basar1 maliyetlerini arttirarak pazar sartlarini etkiler. (Porter, 1985)

2. Sektordeki mevcut firmanin izleyecegi strateji, girisi engelleme konusunda
gosterecegi davranmiglarin sinyalini verir. (Heil ve Robertson, 1991) Bu da yeni

girecek firmanin giris konusundaki kararini etkiler.

Eger giris gerceklesirse, o zaman talep kosullart da degisebilir. Yeni giris yapan
firmanin karari, sektordeki mevcut firmalar i¢in 6nceden anlasilmis sonuclara yol
acar. Pazar payindaki ve karliliktaki degisiklikleri buna ornek olarak verebiliriz.
Ortaya ¢ikan bu sonuglar, rekabetci cevreyi sirastyla, deneyimli firmanin rekabetteki
pozisyonunu ve talebin yapisimi degistirmek ve/veya ileride kullamilacak olan girisi
engelleyici stratejilerin kullanimin1 miimkiin kilmak ya da engel olmak yoluyla
etkilerler. Dolayisiyla, sektordeki mevcut firma yenilenmis rekabet¢i cevre
kosullari algiladiginda ve daha sonra gelecekte kullanilmak iizere kendisine ait
girisi caydirici kararlan belirlediginde ¢evrim tamamlanir. (Thomas ve Sudharsian,

1995)
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3.2.3 Giris Engellerinin Ozellikleri

Stratejik bir bakis acisindan bakildiginda biiyiik 6nem tasiyan, giris engellerine ait
birkag¢ tane 6zellik soz konusudur. Birincisi, giris engelleri daha 6nce tanimlanmis
olan kosullar degistikce degisebilir. Ornegin, Poloroid’mn anminda fotorograf
tekniginin ana patent siiresinin dolmus olmasi kendi yarattifi teknoloji ile ortaya
cikartmis oldugu ve maliyet kaynakli giris engelini biiyiik Olciide azaltmustir.
Kodak’in sektore ani girisi ise bu noktada hi¢de siipriz olmamustir. Dergicilik
sektoriine bakildiginda, triin farklilasmas1 engelleri azaltarak neredeyse ortadan
kaldirmig, bunun aksine otomobil endiistrisinde ise II. Diinya savasi sonrasi
otomasyon ve dikey entegrasyonla Ol¢ek ekonomilerinin, basarili yeni girisleri

hemen hemen durdurmasi sonucu giris engelleri daha da yiikselmisir. (Porter, 1980)

Ikinci olarak, giris engelleri bazen biiyiik olciide firmanin kontrolii diginda kalan
nedenlerden dolay1 degisiyor olsa da, firmanin stratejik kararlarinin bunun iizerinde
biiyiik etkisi de olabilir. Ornegin, 1960’larda birgok Amerikan sarap iireticisinin yeni
tiriinlerini piyasaya sunmalari, reklamlarini arttirmalari, ulusal dagitim iistlenmeleri
gibi hamleleri sektordeki sz konusu Olcek ekonomilerini yiikselterek ve dagitim

kanalarina erisimi daha da zorlastirarak giris engellerini yiikseltmistir. (Porter, 1980)

Son olarak bazi firmalar, bir endiistrideki giris engellerinin, diger firmalarin
cogundan daha ucuza iistesinden gelmeyi saglayan kaynak ve becerilere sahip
olabilirler. Ornegin, ustra ve jilet alaninda gelismis dagitim kanallarina sahip olan
Gilette firmasi, atilabilir ¢akmaklar sektoriine giriste diger bircok firmaninkinden

daha diisiik maliyetlerle karsilagmistir. (Porter, 1980)

3.3 ikame Uriinlerden Gelen Tehditler

Ikame iiriin, herhangi bir iiriin ya da hizmet ile ayn1 fonksiyonlar1 yerine getirebilen

pazardaki diger iiriin yada hizmetlerdir.

Eger bir firma yaygin olan ve kendini 6n plana cikartan 6zellikleri olmayan bir {iriin
iretiyorsa, alicilar basit birkag sebep yiiziinden kolaylikla bu iiriin yerine rakip
firmaninkini tercih edebilirler. Bunun tam tersi olarak, bir firmanin iirettigi {iriin o

kadar essiz ve o kadar 6nemli bir girdidir ki, alic1 bu iiriinii degistirmesi sonucunda
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ortaya cikacak maliyetlerin riskine girmez ve rakip iiriinleri tercih etmez. (Ehmke ve

dig., 2004)

Bir endiistrideki biitiin firmalar ikame {iriin iireten diger endiistrilerle rekabet
icerisindedir. (Porter, 1980) ikame iiriinler, yeni giren firmalarin yaptig: gibi pazar
pay1 calarak ve igsel rekabeti kizistirarak deneyimli firmalarin karini azaltirlar.
(Besanko ve dig., 2003) ikame iiriinlerin belirlenmesi, sektordeki iiriin ile ayni
fonksiyonu yerine getirecek diger iriinlerin arastirllmast anlamina gelir. En fazla
ilgiyi hak eden ikame iiriinler, sektordeki iiriin ile fiyat-performans oranini iyilestiren
egilimlere tabi olanlar veya yiikksek karlar elde eden sektorler tarafindan

iiretilenlerdir. (Porter, 1980)

Ikame iirtinler, girecekleri endiistrideki rekabette bir takim haraketlenmeler s6z
konusu ise piyasaya daha hizli bir giris yaparlar. Bunun sonucu olarak da daha diisiik

fiyat ve daha iyi bir performans ortaya cikar. (Porter, 1980)

Ikame iiriinler degerlendirilirken goz oniine alinmas: gereken unsurlar sunlardir;
3.3.1 ikame iiriinlerin kullanlabilirligi

Ikame iiriinler tammlanirken iiriiniin performansi ile ilgili 6zellikleri mutlaka goz
oniinde bulundurulmalidir. (Besanko ve dig., 2003) Diger bir degisle bir iiriiniin
ikamesi olabilecek bagka bir iiriin gercekten kullanilabilir olmali ve s6z konusu

iiriiniin yerine gecebilecek yeterlilikte nitelikleri sahip olmalidir.
3.3.2 ikame iiriinlerin fiyat-deger ozellikleri

Eger ikame {irlinlerin fiyatlar1 ¢ok yiiksek olursa piyasadaki yakin 6zelliklere sahip
tiriinler icin fazla tehdit yaratmazlar. Piyasaya siiriilen ¢ogu yeni iiriin, zayif birer
ikame {iriin olarak goriilebilir, fakat bunlar pazardaki mevcut asil iiriinler kadar 6nem

kazanir ve fiyatlarin diismesine sebep olurlar. (Besanko ve dig., 2003)

3.3.3 Endiistrideki talebin fiyat esnekligi

Fiyatlarim1 yiikseltme konusunu diisiinen bir firma ele alindiginda talep kanunlarina
gore, fiyattaki herhangi bir artigin satislarda diisiise sebep olacagi oldukga iyi bilinen
bir konudur. Eger fiyat artislar1 firmanin satiglarinda fazla bir diisiise sebep
olmuyorsa kabul edilebilirdir. Dolayisiyla, satiglarinin fazla zarar gérmeyecegine

inanan bir firma fiyatin1 arttirir. Boylelikle satig gelirlerini de arttirmis olur. Eger
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fiyat artis1 firmanin satiglarinda 6nemli bir diisiise sebep olursa, bunun sonucunda
satig gelirleri de diiser ve firmanin maddi durumu kétiiye gider. (Besanko ve dig.,

2003)

Sekil 3.7, Dy ve Dp olmak iizere iki alternatif talep egrisi olan bir firmanin
fiyatlandirma kararlarmin etkilerini gostermektedir. Firmanin su anki uyguladigi
fiyat Py, satis miktar1 ise Qg olsun. Firmanin fiyatin1 P;’e yiikseltmeyi diistindiigiinii
varsayalim. Eger firmanin talep egrisi Da ise fiyat artisi satislarda cok kiiciik bir
diisiise sebep olur. Bu durumda, talep edilen miktar fiyata kars1 fazla duyarli degildir.
Bunun tam tersi bir durum olarak, eger firmanin talep egrisi Dp ise fiyattaki herhangi
en ufak bir artis bile satiglarda yiiksek seviyelerde diisiise sebep olur. Bu gibi
durumlarda talep edilen miktar, fiyat artiglarina karsi duyarhidir. Dolayisiyla fiyat

artiginin satig gelirini diisiirmesi beklenmelidir. (Besanko ve dig., 2003)

Fiyat

Dg

g QN

4 o

Py PaiQ, Miktar

Sekil 3.7: Fiyata kars1 duyarlilik ve talep egrisi (Besanko ve dig., 2003)

Bu analiz, talep egrisinin seklinin firmanin fiyatlandirma stratejisinde gii¢lii bir etkisi
olabilecegini gosterir. Talebin fiyat esnekligi kavrami ise bu etkiyi talep edilen
miktarin fiyata kars1 duyarlilifini 6l¢cme yoluyla 6zetler. Talebin fiyat esnekligi (1)
fiyattaki %1 lik degisim sonucu satiglarda ortaya ¢ikan yiizdesel diisiistiir. Asagidaki
formiilde “0” notasyonu baslangi¢ durumunu, “1” notasyonu ise fiyatta degisiklik

yapildiktan sonraki durumu ifade etmektedir. Talebin fiyat esnekligi,

1 = - (AQ/Qo)/ (AP/Py) (3.1)

Burada AP = P, — Py fiyattaki degisimi ve AQ = Q; — Qp satis miktarlarindaki
degisimi ifade etmektedir. Fiyat esnekligi () 1’den biiyiik yada kiiciik olabilir.
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Eger n < 1 ise talep elastik degildir. Bu durum fiyatta degisiklik yapilmasi

diisiiniiliirken D4 egrisinin ele alinmasi gerektigini ifade eder.

Eger n > 1 ise talep elastiktir. Bu durum fiyatta degisiklik yapilmasi diisiiniiliirken

Dg egrisinin ele alinmasi gerektigini ifade eder. (Besanko ve dig., 2003)

Yapilan bircok calismaya gore, sigaraya karsi olan talebin elastik olmadigi
bilinmektedir. Buna gore, markalarin tiimiinde birden gerceklesen genel bir fiyat
artis1, sigaraya karsi olan talebi orta diizeyde etkiler. Ancak, eger tek bir sigara
markasi fiyatin1 arttirirsa, bu markaya karsi olan talep biiyiik olasilikla 6nemli 6l¢iide
diger ciinkii alicilar daha diisiik fiyatli bagka bir markaya yonelirler. Dolayisiyla
talep, endiistriyel seviyede elastik olmayabiliyorken, marka seviyesinde fazlasiyla

elastik olabilir.

Marka seviyesindeki elastikiyetler endiistriyel seviyedeki elastikiyetlerden daha
yiiksektir. Ciinkii alicilar sadece tek bir marka fiyatinda artis yaptiginda, diger bir
markaya yonelebilirler. Marka seviyesindeki elastikiyetler, daha fazla firma pazara
girdiginde ve dolayisiyla piyasada daha fazla marka s6z konusu oldugunda artisa
gecer. Bir firma, fiyat degisikliginin meydana getirecegi etkiyi goz Oniine alirken,
marka seviyesindeki mi yoksa endiistriyel seviyedeki elastikiyetler mi géz Oniine
alimmalidir? Cevap firmanin rakiplerinden gelecek tepki beklentilerine gore degisir.
Eger bir firma rakiplerinin bu fiyat degisikligi karsisinda hizli bir tepki verip kendi
fiyatlarim yakalayacagini diisiiniiyorsa, o zaman endiistriyel seviyedeki elastikiyet
uygun olandir. Eger bunun tam tersi olarak, bir firma rakiplerinin fiyat degisikligine
tepki vermeyecegini yada uzun bir siire sonra karsilik verecegini diisiiniiyorsa marka

seviyesindeki elastikiyet uygun olandir. (Besanko ve dig., 2003)

Talebin fiyat esnekligi, ikame iiriinlerin endiistrideki baskisini 6lcmede faydalanilan
kullanighh bir yontemdir. Eger endiistri-seviyesindeki fiyat esnekligi yiiksek ise
mevcut iiriiniin pazar fiyatim arttirmak tiiketicileri ikame iiriinleri satin almaya iter.

(Besanko ve dig., 2003)

3.4 Tedarikcilerin Pazarhk Giicii

Her is alaninda girdilere ihtiya¢ duyulur. Bu girdiler, is giicii, hammadde ve servis
olarak siralanabilir. Bir firmanin girdi maliyetlerinin karliliga 6nemli olciide etkisi

olabilir. Tedarikcilerin pazarlik giicii kuvvetli olsun ya da olmasim, iginde
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bulunduklar1 kosullar1 kendi lehlerine c¢evirmek igin biiyiik bir caba sarfederler.
(Ehmke ve dig., 2004) Fiyatlar1 yiikseltme ya da iiriin ya da servislerin kalitesini
diisiirme tehditiyle endiistrideki alicilar lizerindeki pazarlik giiclerini arttirmak igin

ugragirlar. (Porter, 1980)

Baz1 durumlarda, tedarikci pazar1 rakabetgi olabilir. Rakabet¢i bir pazarda yer alan
tedarikgiler “dolayli giic’’e sahiptirler. Ciinkii bunlar servislerini en yiiksek teklif
verene satabilirler. Tedarik¢iler dolayli giice sahip olduklarinda, iiriinlerini sattiklart
endiistriye uygulayacaklar fiyat, alic1 pazarindaki arz ve talebe bagh olur. (Besanko

ve dig., 2003)

Tedarik¢iler ayrica yogunlagmiglarsa ya da sahip olduklar miisteriler iliskiye dayali
yatirnmlardan dolay1r kendilerine bagimlilarsa endiistrideki karliligi erozyona
ugratabilirler. Bu gibi durumlarda, tedarikgiler direk giice sahiptirler. Direk giice
sahip bir tedarik¢i, hedefledigi pazar iyi duruma gidiyorsa, kendi miisterisinin
karindan pay almak suretiyle fiyatlart yukariya cekebilir. Bunun tersi de gegerli
olabilir. Giiclii bir tedarik¢i eger hedefledigi alici pazart basarisiz durumdaysa
fiyatlar1 asag1 ¢ekebilir. Her iki fiyatlandirma stratejisinin de diizgiin sekilde yapilan
uygulamalari, tedarikciye hedef pazarin karmin c¢ogunu o pazari yok etmeden

calmasina izin verir. (Besanko ve dig., 2003)

Asagidaki faktorler tedarikgilerin pazarlik giicii degerlendirilirken gz Oniinde

bulundurulmalidir;
3.4.1 Girdi pazarindaki rekabet

Eger girdiler rekabet¢i bir pazardan satin alimiyorsa, fiyatlar arz ve talep giigleri
tarafindan belirlenir. (Besanko ve dig., 2003) Ornegin, eger bilgisayar iiretiyorsaniz
ve mikro islemciye ihtiyacimiz varsa, Diinya'daki en gii¢lii mikro islemci iireticisi
olan Intel ile olan pazarlik giiciiniiz zayiftir, hatta yoktur denilebilir. (Ehmke ve dig.,
2004)

3.4.2 Alc firmalariin satin alma hacmi

Tedarik¢iler, bir ¢ok firmaya satis yapiyorsa ve yaptiklart bu satislar yiiksek
miktarlarda degilse bu durumda tedarikgiler alicilart {izerinde giic uygulamaya daha

yatkindirlar. Eger bu firmalardan biri 6nemli bir miisteri ise tedarikcilerin gelecegi
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biiyliik oranda bu firmaya baglidir ve bu firma ile olan iligkilerini mantikl1 fiyat,
ArGe ve firlin tanmitimi gibi asistanlik hizmetleri sunarak siirdiirmeye calisirlar.
(Porter, 1980) Bir baska degisle, eger alimlar cok yiiksek miktarlarda ise yani
sattiklar1 iirliniin hacmi satiglarinin 6nemli bir boliimiinii olusturuyorsa bu durumda

tedarikgiler aliciya daha iyi servis verebilir ve fiyatlarini diisiirebilirler.

Ornegin Wall-Mart'm tedarikgileri iizerinde oldukga giiglii bir pazarlik giicii vardir
clinkii Wall-Mart'a verdikleri iiriinler onlarin toplamda yaptigi satiglarin bityiik bir

kisimini olusturmaktadir. (Ehmke ve dig., 2004)
3.4.3 Kullamlabilir ikame iiriin girdileri

Ikame iiriinlerin varlig, tedarikgilerin belirledikleri fiyatlar1 simirlar. (Besanko ve
dig., 2003) Biiyiik ve etkili tedarik¢ilerin bile sahip olduklar1 gii¢ ikame iiriinlerle
rekabet ediyorlarsa kontrol edilebilirdir. Ornegin, alternatif tatlandiric1 iireten
tedarikciler, alicilarindan daha biiyiik firmalar olsalar bile, bircok uygulama i¢in ¢cok

sik1 bir rekabet icerisine girerler. (Porter, 1980)

3.4.4 Endiistri ile tedarikcileri arasindaki iliskiye dayalh anlasmalar

Iliskiye dayal bir anlagma, s6z konusu is icin gerceklestirilen bir islemi (transaction)
desteklemek amaciyla yapilan bir yatirim seklidir. Iliskiye dayali anlagmalar belli bir
islemin etkinligi acgisindan olduk¢a onemlidir. Ancak bu tip bir anlagsma, farkli bir
isleme bu islem i¢in gerekli olan iliskinin gelisiminde bazi fedakarliklar yapmadan
ya da belli miktar para harcanmadan uyarlanamaz. Bir islem iliskiye dayali
anlagmalar icerdiginde, bu isleme dahil olan gruplarin ticari ortaklarin1 degistirmeleri
maliyetli olabilmektedir. Ciinkii, daha onceki isleme ait degerler yeni iliskide de yine
ayn1 degeri yaratabilmek icin tekrar diizenlenmeli ya da yatarimlar bu yeni iligki icin
tekrar sil bastan gerceklestirilmelidir. Dolayisiyla, iliskiye dayali yapilan yatirimlar is
ortaklarimin belli bir derecede birbirlerine baghiliklarini zorunlu kilmaktadir.

(Besanko ve dig., 2003)
[liskiye dayali anlasmalar dort sekilde 6zellestirilebilir; (Besanko ve dig., 2003)

Konuma dayali anlasmalar; konuma dayali anlagsmalar, transfer masraflarim1 ya da
stok maliyetlerini ekonomik hale getirmek veya uygulamadaki verimliligi arttirmak

icin firmalarin yan yana konumlandirilmasini ifade eder. Geleneksel celik iiretimi
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buna iyi bir Oornektir. Burada, patlama ocag, celik yapim ocagi, dokiim iinitesi ve

imalathanenin birbirine yakin kurulmasi yakit maliyetlerini diisiirmektedir.

Fiziksel degerlere bagl anlagmalar; fiziksel degerlere bagl anlagmalar, belirli bir
islem icin 6zel olarak uygun hale getirilmis fiziksel ve miihendislik 6zellikleri ifade
eder. Ornegin, cam kaplarm iiretiminde 6zel olarak hazirlanmis kaliplara ve cam
yapim cihazlarina ihtiyag duyulmaktadir. Bu tip anlagmalar, miisterilerin diger

tedarikcilere yonlenmelerine engel olur.

Adannus degerler, adanmis bir deger, 6zel bir alciy1 tatmin etmek icin, o aliciya 6zel
kurulmus bir fabrika ve ekipmani ifade eder. Bu bahsi gecen 6zel alicinin is verme

sOzii olmadan, bu tip yatirimlar karli olmayabilir.

Is giiciine bagh anlasmalar, is giiciine bagli anlasmalar, kazamlms yeteneklere,
know-how’a ve bilgiye sahip bir calisan yada bir calisan grubunu sirket iginde
calisirmanin bu is giiciinii disaridan saglamaktan daha faydali oldugu durumlar

ifade eder. Bu tip anlagmalar sadece agik bilgiyi degil, ortiilii bilgiyi de kapsar.

Eger bir varlik iliskiye dayali degilse, firmanin bu degeri kullanarak elde edecegi kar
en iyi alternatiftir ve ikinci en iyi alternatif yine bununla aymidir. Dolayisiyla,
bununla iliskili fazladan rant’ (. quasi-rent)’ta sifir olacaktir. Fakat bir firma iligkiye
dayal1 bir yatinm yaptiginda ki bu durumda fazladan rant art1 bir deger olacaktir, en
iyi alternatif ikinci en iyi alternatiften her zaman daha fazla kazan¢ saglayacaktir.
Fazladan rant biiyiik oldugunda firmamin ikinci en iyi alternatifine doniisii
durumunda kaybedecegi cok fazla deger s6z konusudur. Bu da yeni bir olasilig
ortaya cikarir ki o da is ortaginin firmanin bu biiylik miktarlardaki fazladan rantim
hile ile alikoymak (holdup) yoluyla somiirmeye ¢alismasidir. Bir firma is ortaginin
fazladan rantlarina, anlagsmanin sartlar1 konusunda yeniden diizenlemeye gitmek
yoluyla, hile ile alikoyabilir. Diger bir degisle, eger bir firmanin is ortagi ile yaptigi
anlagsma tamamlanmamissa ve bu séz konusu is ortagi fazladan rantlar iiretiyorsa,
sozkonusu firma partnerinden hile ile alikoyma yoluyla bundan kazang¢ sagliyabilir.

(Besanko ve dig., 2003)

3 Fazladan rant, iliskiye dayali bir anlagsmanin planlandig1 gibi gittigi durum da elde edilen fazladan
kar ile diger en iyi alternatife doniildiigiinde elde edilebilecek kar arasindaki farktir. (Besanko ve dig.,
2003)
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Hile ile alikoyma problemi organizasyonlarin ve enstitiilerin ekonomik analizlerinde
merkezi bir rol oynar. (Williamson, 1985) Hile ile alikoyma literatiiriinde,
verimsizlige sebep olan en temel itici gii¢, yapilan iliskiye dayali yatirim
anlagsmalarinin tam olarak uygulanamaz oldugu varsaymmidir ki bu da gergekte
yasanan ¢ift tarafli ticaretin bilyiik bir boliimii i¢in gercek¢i bir durumdur. (Itoh ve

Morita, 2004)

Yazilan bazi makalelerde hile ile alikoyma probleminin basit bir sozlesme ile
coziilebilecegi ileri siiriilmiistiir. Edlin ve Reichelstein saticinin ve alcinin basit
olarak yazabilecegi ve gelecekte kulanilacak sabitlenmis ticaret fiyati ve miktar
iceren bir sozlesmenin oldugu cift tarafli bir ticari iliski iizerinde diisiinmiislerdir. Bu
sozlesme sayesinde satici, tiretim maliyetlerini zamanla azaltacak olan iliskiye dayali
anlagsma {izerine ne kadarlik bir yatinm yapacagina karar verir. Edlin ve
Reichelstein’e gore iyi diizenlenmis sabit-fiyat sozlesmeleri tedarik¢iye etkin

yatirrmlar yapmasi konusunda yeterli giicii verebilir. (Edlin ve Reichelstein, 1996)

Eger bir firma sahip oldugu fazladan rantlarinin hile ile alikonulmasindan korkuyorsa
ilk etapta iliskiye dayali anlagsmalar yapmaktan kag¢inmalidir. (Besanko ve dig.,

2003)

Hile ile alikoyma probleminden dogan islem maliyeti dort sekilde ortaya cikabilir;

(Besanko ve dig., 2003)

Sozlesme pazarligi ve yeniden pazarlgi; Her iki tarafta da hile ile alikonma olasilig
tahmin ediliyorsa, taraflar kendilerini bu duruma kars1 korumaya calisacagindan ilk
sozlesmede yapilan pazarliklar olasilikla zaman ve para kaybi olmaya baslayacaktir.
S6z konusu ticari iliski fazlasiyla karmasiksa, her iki tarafi da tamamiyle koruyacak
eksiksiz bir sozlesme yazmak zor olacak ve sartlar beklenmedik bir sekilde degistigi
taktirde bir tarafin is ortaginin fazladan rantlarim hile ile alikoyma girisimi biiyiik
olasilikla s6zlesme sartlar1 konusunda sik sik tekrar pazarlik yapma yoluna
gidilmesine sebep olacaktir. Bu durum da islem maliyetlerini (transaction costs)

yiikseltecektir.

Eski pazarlik pozisyonunun gelistirilmesi icin yapilan yatirumlar, hile ile alikonma
olasilif, taraflara s6zlesme Oncesi pazarlik giiclerini arttirabilmeleri i¢in yatirimlar
yapmalaria neden olur. Bu yatirimlar cesitli sekillerde olabilir. Ornegin, bir iiretici

ana girdi tedarikcisinden gelebilecek hile ile alikonma tehditine karst kendi
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biinyesinde ana girdilerinin iiretimi i¢in yedek bir tesis bulundurabilir ya da ikinci bir

kaynak arayis1 igine girebilir.

Giivensizlik; Daha az somut ama gercek olan bir durum vardir ki bu da hile ile
alikoyma tehditinden kaynaklanan taraflar aras1 giivensizlige bagli olarak ortaya
cikabilecek maliyetlerdir. Taraflar arasi giivensizlik s6zlesme maliyetlerini iki yolla
yiikseltir. Tlk olarak, sozlesme ile ilgili yapilan goriisme maliyetlerini arttirir. Ciinkii
taraflar bu giivensizlik yiiziinden kendilerini korumak amaciyla daha fazla madde
eklenmesi konsunda 1srarci olurlar. Ikinci olaraksa, karsilikli giivensizlik daha etkin
tiretim ve kalitenin arttirilmasi i¢in gerekli, taraflar arasi bilgi ve fikir paylagimim

engeller.

Azalan yatirimlar, Son olarak, belkide tiim bu maliyetlerin en kotiisii olan, hile ile
alikonma olasiliginin 6zel degerlere yatirim yapma istegini azaltabildigi durumudur.
Bir firma iliskiye dayali degerlere yaptig1 yatirimlarin dlgegini daraltabilir. Ornegin,
bir aliminyum {ireticisi biiyiik bir tane yerine kii¢iik bir rafineri insaa edebilir. Ya da
bir firma genel degerlerini daha 6zel bir hale doniistiirebilir. Ornegin, yine bir
aliminyum iireticisi yanlizca bir cins boksit iireten yerine, bir ¢ok farkli tip boksit

iireten bir rafineri insaa edebilir.

llisgkiye dayali anlasmalar ve bundan dogabilecek fazladan rantlarm hile ile
alikonmas1 tehditi tedarik¢iler ve endiistri arasindaki rant paylasimlarim

belirleyebilmektedir. (Besanko ve dig., 2003)
3.4.5 Tedarikgilerin ileri entegrasyon tehditi

Bir firmanin kendi kendinin tedarik¢isi ve/veya kendi kendisinin alicis1i haline
gelmesi dikey entegrasyon olarak adlandirilir. Firmanin alicilar yoniine kaymasi ileri

entegrasyon, tedarikciler yoniine kaymasi ise geri entegrasyondur.

Dikey entegrasyon kavrami deger agi kullanilarak gbz Oniine getirilebilir. Bir
firmanin {iiriinlerini montajlama yonyemi ile iirettigini diisiinelim. Boyle bir firma,
Sekil 3.8’de gosterildigi gibi orta kademe iiretim sektoriine geriye entegrasyon ya da

dagitim sektoriine ileri entegrasyon yapmay1 diisiinebilir. (Quick MBA, 2007)
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Sekil 3.8: Ileri ve geri entegrasyon 6rnekleri (Quick MBA, 2007)

Tedarik¢iler, firmalarin alicilarina araci kullanmadan ileri entegrasyon ile direk
olarak satis yapabilirler. (Ehmke ve dig., 2004) Bir endiistrideki firmalar, tolere
edilebilir oldugunu diistindiikleri taktirde yiiksek tedarik¢i fiyatlarim kabullenmeye
zorlanabilir ya da tedarikgilerin kendi piyasalarina ileri entegrasyon yaparak onlara
rakip olmalari riskini goze alirlar. (Besanko ve dig., 2003) Ornegin, bir iiretici

kendine ait perakende indirim diikkanim1 agip alicist olan firma ile rekabete

girigebilir. (Ehmke ve dig., 2004)

3.4.6 Nadir girdiler (Unique inputs)

Eger bir firmanin kullandig1 girdiler nadir bulunan cinsten ise, bu durumda firmanin

tedarikgisini degistirmesi oldukca maliyetli bir hal alir. Ornegin, bir firma yiyecek
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iretimi icin girdi olarak 6zel bir enzim tiirii kullaniyorsa, tedarik¢isini degistirmesi,
biitiin iiretim prosesini de beraberinde degistirmesini gerektirir. Bu yiiksek
maliyetlere sebep olabilecek bir durumdur. Dolayisiyla, bu gibi durumlarda firmanin
tedarikgisi ile pazarlik giiciiniin zayif oldugu rahatlikla soylenebilir. (Ehmke ve dig.,

2004)
3.4.7 Degisim maliyetlerinin etkisi

Degisim maliyetlerinin yiiksek olmasi bir firmanin tedarikgisini degistirmesini
zorlastirir. Ornegin, bir firma az bulunur bir girdiye ve tedarikgisi ile daha etkin
olarak calisabilmek icin bir bilgi yonetim sistemine yatirim yaptiysa, firma igin

tedarikgisini degistirmek yiiksek maliyetlere sebep olur. (Ehmke ve dig., 2004)

3.4.8 Alcilarin tedarik¢ci pazar1 konusunda detayh bilgiye sahip olmadig:

durumlar

Eger bir firma, tedarik¢i pazarini tam olarak tamimiyor ve bilmiyorsa, tedarikgisi ile
talep, iicretler ve tedarik¢i fiyatlar1 konusunda pazarlik etme giicii zayiftir. (Ehmke

ve dig., 2004)

3.5 Alcilarin Pazarlik Giicii

Alicilarin  pazarhik giicii tedarikgilerinkiyle benzerlik gosterir. Fiyatlar1 asagi
cekmeye zorlayarak, daha iyi kalite ve daha fazla hizmet icin pazarlik ederek ya da
tedarikci konumundaki rakipleri birbirine diisiirerek sektdrde rekabet etmek isterler.

(Porter, 1980)

Alic1 ve tedarikgiler arasindaki alim-satim islemleri her iki taraf icin de deger
yaratmaktadir. Ama, eger ki alicilar (Bunlar dagitimci, miisteri ya da diger iiretim
yapan firmalar olabilir) daha fazla ekonomik giice sahip ise o zaman tedarikcilerin
yaratilan degerden yiiksek pay kapma kabiliyetleri azalir ve bunun sonucunda da

tedarikciler daha diisiik karlar elde ederler. (Ehmke ve dig., 2004)

Alicilarin  genellikle pazardaki rekabet iizerinde dolayli bir etkisi vardir ve
odeyecekleri iicret arz-talep giiclerine baglidir. Eger alicilar yogunlasmis ise ya da
tedarikgiler ile iliskiye dayali yatinmlar yapmislarsa o zaman alicilarin pazardaki

rekabet iizerine etkileri dogrudandir. (Besanko ve dig., 2003)
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Asagidaki faktorler alicilarin  pazarhik giicli degerlendirilirken goz Oniinde

bulundurulmalidir;

3.5.1 Yiiksek miktarda alim yapan firmalar

Eger alicilar biiyiik firmalarsa ve yiiksek miktarlarda alimlar yapiyorlarsa o zaman
tedarikciler lizerinde baskin bir pazarlik giiciine sahip olurlar. Eger bir firma az
sayida alictya biiyilk miktarlarda satis yapiyorsa, bu gibi durumlarda alicilarindan
birini bile kaybetmesi onu zayif bir pozisyona sokar. (Ehmke ve dig., 2004) Bundan
dolayidir ki bu gibi tedarik¢iler, alici firmalart ile bu firmalar ellerinde tutabilmek
icin diislik fiyatlar ve iyi hizmet kalitesi vermek kosuluyla anlasma yoluna giderler.
Dolayisiyla da yiiksek miktarlarda alim yapan firmalarin pazarlik giicii de yiiksek

olur.

3.5.2 Soz konusu sektor tarafindan satilan iiriiniin alic1 maliyetlerinin biiyiik

bir boliimiinii olusturdugu durumlar

Alicilar, cazip bir fiyat ile alis veris etmeye ve secici davranarak satin alimlar
yapmaya egilimlidirler. Dolayisiyla kaynaklarin1i bu yonde gerektigi Olciide
kullanmaya yonelirler. S6z konusu sektor tarafindan satilan {riin, alicilarin
maliyetlerinin kiigiik bir bolimiinii olsturuyorsa, alicilar genellikle fiyata daha az
duyarli olurlar. (Porter, 1980) Ornegin alicilar 5 litre benzin almak icin fiyat
pazarligimma girmez ama yeni bir ara¢ aliyorlarsa bunun fiyat pazarligim yapmak

isterler. (Ehmke ve dig., 2004)

3.5.3 Nadir olmayan kolay bulunabilir girdiler

Eger bir tedarik¢inin sundugu iiriin homojen ise ya da diger tedarikcilerinki ile ayni
ozelliklere sahipse o zaman fiyatlar1 belirlemede alicilar baskindir. (Ehmke ve dig.,
2004) Bu gibi durumlarda, her zaman alternatif tedarik¢i bulma imkanina sahip olan
alicilar, aliiminyum cikarma isinde oldugu gibi, tedarik¢ileri birbirine diisiirebilirler.

(Porter, 1980)

3.5.4 Degisim maliyetlerinin etkisi

Degisim maliyetleri, bir aliciy1 belli bir tedarik¢iye baglayan maliyetlerdir. Ancak bir
aliciin giicii, eger tedarikgisi degisim maliyetleri ile kars1 karsiya ise artar. (Porter,

1980) Dolayisiyla, degisim maliyetlerinin diisiik oldugu durumlarda alicilar kiigiik

51



bir bedel odeyerek tedarikgilerini degistirebilirler. Ornegin, IBM miisterilerinin
Dell’e geg¢meleri olumlu karsilanacakken, Macintosh’a gecmeyi diistinmeleri

uygunsuz kalacaktir. (Ehmke ve dig., 2004)

3.5.5 Diisiik karlara sahip ahcilar

Diisiik karlar elde eden firmalar, satin alma maliyetlerini azaltma konusunda gii¢lii
diirtiilere sahiptirler. Ornegin, Chrysler’in tedarikgilerini ele alalim. Bunlar daha iyi
kosullar i¢in siirekli baski altinda tutulmaktan sikayet¢ilerdir. Bunun yaninda yiiksek
karlar elde eden alicilar genellikle fiyatlara kars1 daha az duyarh olurlar (tabiki bu
durum satin aldiklar iiriin maliyetlerinin biiyiik bir kismini olusturmadigi durumlar
icin gegerlidir) ve tedarik¢ilerinin saglam yapilarim1 daha uzun vadede korumaya

yonelik bir yaklasima sahip olabilirler. (Porter, 1980)

3.5.6 Alcilarin geriye entegrasyon tehditi

Bir sektordeki alicilar, katlanilabilir oldugunu diistindiikleri siirece yiiksek tedarikgi
fiyatlarin1 kabullenmeye zorlanabilirler. Aksi durumlarda ise geriye entegrasyon ile
tedarikcilerine rakip olabilirler. (Besanko ve dig., 2003) Eger alicilar kismen entegre
olmuslarsa ya da Onemli Olclide geriye entegrasyon tehditi yaratiyorlarsa,
tedarikcilerinden pazarliklar konusunda ©6nemli ayricaliklar talep etme hakkina
sahiplerdir demektir. General Motors ve Ford gibi biiyiik otomobil iireticilerinin, bir
pazarlik giicii olarak kendi kendilerine tiretim yapma tehditini kullandiklar ¢ok iyi
bilinir. Bu tip firmalar kismi entegrasyon (tapered entegration) yontemini kullanirlar.

(Porter, 1980)

Kismi entegrasyon, dikey entegrasyon ile pazar degisiminin bir karisimidir. Bir
tiretici, girdilerinin bir kismim1 kendi {iiretip, bir kismimi ise digaridan alabilir.
Uriinlerinin bir kismini sirket igindeki o firmanin sahip oldugu satis giicii ile
gerceklestirebilirken, geri kalanin1 ise bagka bir iireticinin satis giicii yardimiyla
yapabilir. Ornegin CocaCola ve Pepsi kendi siseleme sirketlerine sahip olmalarma
ragmen iceceklerinin bazi pazarlarda dagitimi icin kendilerinden bagimsiz siseleme
sirketleri ile ¢alisirlar. General Motors’un ise kendisine ait pazar arastirma boliimii
olmasina ragmen, bu hizmeti veren diger bagimsiz firmalardan da pazar bilgilerini
satin alabilmektedir. (Besanko ve dig., 2003) Bu durum alicilarin sadece daha fazla
ileri entegre olacaklar1 tehditi yaratmakla kalmaz, iiretimi kismen kendi i¢lerinde

yapmalari maliyetler konusunda detayli bilgi edinmelerini saglar ve bunu
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tedarikcileri ile pazarlik yaparken giiclii bir dayanak olarak kullanirlar. Alicilarin
giicli, tedarikcileri ileri entegrasyon tehditi barindirtyorsa kismi olarak etkisiz

duruma getirilebilir. (Porter, 1980)

Anheuser-Bush, Coors, ve Heinz geri entegrasyon yapan sirketlere 6rnek olarak
verilebilir. Bu firmalar geriye entegrasyon ile metal konserve kutusu iiretimine
gecmisler ve boylelikle kendi konserve ihtiyacglarimi karsilayabilmiglerdir. (Ehmke
ve dig., 2004)

3.5.7 Alicinin iiriinlerinin kalitesinin sektordeki iiriinlerden ¢ok fazla

etkilenmedigi durumlar

Alicilarin iirtin  kalitesi, tedarikcilerinin sagladigi girdilerin kalitesinden fazlaca
etkileniyorsa o zaman alicilar fiyatlara kars1 daha az duyarlidir. Bu tip durumlarin
goriildiigii sektorler, herhangi bir arizanin biiyiik kayiplara yol acgabilecegi petrol
sagas1 ekipmanlar1 sektorii ile kullanicinin iiriin kalitesi hakkindaki izlenimini
etkileyebilen elektronik tip ve tahlil ekipmanlar1 endiistrileridir. (Ehmke ve dig.,

2004)

3.5.8 Alicinin sektor ile ilgili eksiksiz bilgiye sahip oldugu durumlar

Alicilar, talep, gercek pazar fiyatlar1 ve hatta tedarik¢i maliyetleri hakkinda eksiksiz
bilgiye sahip olduklarinda, daha az bilgiye sahip olduklar1 durumlara nazaran daha
baskin pazarlik giicline sahiptirler. Bu eksiksiz bilgi ile alicilar, kendilerine
sunulanlar arasinda en cazip fiyatlara sahip olanlar1 satin alabilecek kadar iyi bir
konumdadir ve tedarik¢ilerinin, uygulanmasi zor taleplerine karsi koyabilirler.

(Porter, 1980)
3.5.9 Kullamlabilir ikame iiriin girdileri

Ikame iiriinlerin varligi, tedarikgilerin belirledikleri fiyatlar1 simirlar. (Besanko ve
dig., 2003) Biiyiik ve etkili tedarik¢ilerin bile sahip olduklar1 gii¢ ikame iiriinlerle

rekabet ediyorlarsa alicilar tarafindan kontrol edilebilirdir. (Porter, 1980)
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3.5.10 Alicilarin tedarikgileri ile olan iliskiye dayali anlasmalar

Iligkiye dayali anlasmalar ve bundan dogabilecek fazladan rantlarin alikonulma
tehditi, tedarik¢iler ve endiistri arasindaki rant paylasimlarini belirleyebilmektedir.

(Besanko ve dig., 2003)
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4. ILAC SANAYIi

4.1 Genel Tammmlar

“llac, insanlarda hastaliklardan korunma, tam, tedavi veya bir fonksiyonun
diizeltilmesi ya da insan yararina degistirilmesi i¢in kullanilan, genelde bir veya daha
fazla yardimci maddeler ile formiile edilmis etkin madde(ler) iceren bitmis dozaj

seklidir.” (fla¢ Sanayii 9. Kalkinma raporu, 2006)

Saglik hizmetinin ayrilmaz ¢ok 6nemli parcalarindan biri olan “Ila¢ Sanayii, beseri
ve veteriner hekimlikte tedavi edici, koruyucu, besleyici, tani araci olarak kullanilan
sentetik, biyolojik, bitkisel ve hayvansal kaynakli ila¢ etkin ve yardimc1 maddeleri ile
farmasotik teknolojiye uygun sekilde ilac iireterek saglik hizmetlerine sunan bir
sanayi dalidir. Tlag sanayii imalat sanayiinin bir dali olarak kabul edilmektedir.” (ilac

Sanayii 9. Kalkinma raporu, 2006)
Diinya ¢apinda ila¢ sektoriinde baglica dort cesit firma faaliyet gostermektedir;

® Yeni ilag gelistirme calismalar1 yapmayan, genellikle kiiciik veya orta biiyiikliikte

jenerik ilag satis1 gerceklestiren ulusal kuruluslar.

® Yeni ilag gelistirebilen, Diinya ila¢ pazarlarinda dnemli paylara sahip, ulusal veya

uluslararasi ilag firmalari.

¢ Diinya pazarinda kendini kanitlamis, bircok ulusal pazarda pazar paylar1 % 40-60

civarinda olan, yeni ila¢ gelistirme caligmalar1 yapan kuruluslar.

e Pazarda uzun siiredir var olan ve 6zellikle arastirma ve gelistirme agirlikli calisan
biyoteknoloji firmalari. Bu tip firmalar, hastaliklarin tedavisi i¢in kullanilacak
yeni ilaglar gelistirme konusunda uzmanlasmis olup gelistirdikleri bu yeni ilaglar
genellikle ¢ok uluslu firmalarla isbirligi icinde pazarlamaktadirlar. (fla¢c Sanayii

9. Kalkinma raporu, 2006)
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Orijinal (referans) ilagc; patent korumasi altinda pazara ilk defa sunulmak {iizere
formiilasyonu bulan firma tarafindan gelistirilmis olan ve yeni bir kimyasal veya
biyolojik etkin madde iceren farmasétik iiriindiir. Orjinal ilag, daha once benzeri
tiretilmemis, belli bir hastalifin tedavisinde olumlu etkiler gosteren uzun siireli
arastirmalar ve klinik calismalar sonucunda ortaya ¢ikarilan ve temeli patentli bir
molekiile dayanan diinyaca kabiil edilmis bir terimdir. Bu ilaclar, bircok iilkede
cesitli yasalarla korunurlar. Bu giiclii koruma yasalarinin yam sira orjinal ilaglar
patent ve veri koruma haklarina da sahiptirler. Bu koruma siiresi boyunca s6z konsu
orjinal ilaglar bagka ila¢ firmalan tarafindan iiretilemez. Bu sayede de orjinal ilag
tireticileri hem yaptiklar1 ArGe yatirimlarini kargilayabilmekte hem de hastaliklara
yeni tedaviler bulabilmek igin gerekli kaynaklar1 yaratabilmektedirler. Bu yasal
koruma siireleri sona erdiginde diger firmalar bu ilaclarin esdegerlerini
iiretebilmektedir. Bu ilaclara jenerik ila¢c denmektedir. (Ila¢ Sanayii 9. Kalkinma

raporu, 2006, IEIS ve AIFD)

Jenerik (esdeger) ilag; orijinal ilag ile aymi Ozelliklere sahip, hasta iizerinde ayni
tedaviyi sagladigi bilimsel caligmalarla kanitlanmig, saglik otoriteleri tarafindan
belirlenmis testlerle bilimsel dogrulugu ispatlanmis ve ancak orjinal ilaglarin koruma
siireleri bittikten sonra satisa sunulabilen farmasotik iriindiir. Jenerik ilaglar
tiretilmelerinden satislaria kadar, canlilar tizerinde yapilan klinik caligmalar disinda
orjinalleri ile aym evrelere sahiptir. Jenerik ilaglarin tedavilerde orjinal ilaglar ile
aym etkiyi sagladigi, saglik otoritelerinin zorunlu kildig1 inceleme ve arastirmalar
sonunda jenerik ila¢ dreticisi firmalar tarafindan biyoesdeger olarak
kanitlanmaktadir. Jenerik ilaglarin en 6nemli 4 6zelligi; etkin, kaliteli, giivenilir ve
ekonomik olmalaridir. Bir jenerik ilag piyasaya siiriilmeden once asagidaki sartlar

saglamalidir;

® Orjinal ilag ile aynm1 etken maddeyi ayn1 oranda icermeli,
e Ayni formiilasyona sahip olmali,

® Orjinal ilag ile biyoesdeger oldugunu kanitlanmalidir.

Jenerik ilaglar, orjinal ilaglarda oldugu gibi yiiksek miktarlarda ArGe yatirimlari
yapmaksizin, orjinal ilaglarin giivenilirlik ve etkinligine dayanilarak piyasaya da yer

bulurlar. Bu sayede jenerik ilaclar, orjinal ilaglara gore ¢ok daha ucuzdurlar. Bir
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baska degisle orjinal ilaclar hastaliklara yeni, etkin ve giivenilir tedaviler saglarken,
jenerik ilaclar daha ekonomik alternatifler sunarlar. (Ila¢ Sanayii 9. Kalkinma

raporu, 2006, IEIS ve AIFD)

Biyoesdegerlik, tedavide orjinal iiriin ile jenerik iiriiniin aym etkiyi sagladiginin
garantisi olarak kabul edilmektedir. “Ayn1 etkin maddeyi, ayn1 miktarda, ayn1 ya da
benzer farmasotik formda iceren, uygulandigr viicut bolgesinden kana gecis hizi ve

miktar1 belli sinirlar i¢inde ayn1 olan iki ilag, birbiriyle biyoesdegerdir.” (IEIS)

Patent, bulusu yapan kurulus veya kisinin, s6z konusu bulusun belirli bir siire baska
firma ya da kisiler tarafindan kopyanlanmasina kars1 yasal olarak koruyarak bulus
sahibini yaptig1 bulusu toplumla paylasmaya tesvik eden iiretme, kullanma veya
satma hakkidir. Tiirkiye’de, yeni yapilan buluglarin fikri ve sinai miilkiyet haklar
cercevsinde korunmasi anlamina gelen patent siiresi 20 yildir. Ulkemizde, ilaclara
yonelik patent korumast yasast 1 Ocak 1999 tarihinden itibaren uygulanmaya
baslamustir. Ilac sektoriinde patent korumasi, molekiiliin kesfedilmesinden itibaren 20
yillik bir koruma saglamakta fakat ila¢ sirketlerinin patenti alinmis bir molekiild,
piyasaya siiriilebilir bir ilaca doniistiirmeleri yaklasik 12-15 yil siirmektedir. Bu
durum goz Oniine alindiginda, bulus sahiplerinin patent korumasindan aktif olarak

yararlandiklari siire 5 ila 8 yildir. (IEIS ve AIFD)

Bir ilacin ilag pazarinda yer alabilmesi icin, dnce izninin yani ruhsatinin alinmasi
gerekmektedir. Tiirkiye’de ilaclarin ruhsatlandirma islemleri, “Beseri Tibbi Uriinler
Ruhsatlandirma Yonetmeligi” sartlarina gore yapilmaktadir. Tablo 4.1°de orjinal ve
jenerik ilaglarin ruhsatlandirilma gereklilikleri verilmistir. Tablodan da rahatlikla
goriilebilecegi gibi orjinal ve jenerik ila¢ ruhsatlandirma gereklilikleri orjinal iiriiniin
klinik calismalar1 ve jenerik iirliniin orjinal iiriin ile esdegerlik caligmalar1 disinda

birbirine olduk¢a benzemektedir.
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Tablo 4.1: Orjinal ve jenerik ila¢ ruhsatlandirma gereklilikleri (IEIS)

Ruhsatlandirma Gereklilikleri

Orjinal Jenerik

Firma genel bilgisi

Uriin 6zellikleri (Prospektiis, etiket, ambalaj)

Uzman raporu

[lacin bilesimi

Iyi Uretim Uygulamalar1 (GMP)

Baslangic malzemelerinin kontrolii

Bitmis iiriin kontrolii

Stabilite testleri (Etkin madde ve bitmis iiriin)

2|2l 2|2 |2 2]

Esdeger iiriiniin referans iiriinle karsilastirilmasi

Pl P P P P P P P

Pre-klinik ¢aligmalar

Klinik ¢aligmalar

<1<

Biyoesdegerlik

2|

Tiirkiye’de ruhsatlandirma islemleri icin izlenecek yollar tablo 4.2°de verilmistir.

Ruhsatlandirma asamalar ilacin orjinal yada jenerik ila¢ olmasina gore az da olsa

farklilik gostermektedir.

Tablo 4.2: Orjinal ve jenerik ila¢ ruhsatlandirma asamalar1. (IEIS)

Orjinal ilac

Jenerik Ilac

Ruhsat bagvuru dosyalarinin hazirlanmasi

Ruhsat bagvuru dosyalarinin hazirlanmasi

Ruhsat bagvuru dosyalarin Saglik
Bakanligi’na sunulmasi

Ruhsat bagvuru dosyalarin Saglik
Bakanli§i’na sunulmasi

On Inceleme Komisyonu tarafindan
bagvurunun yonetmelige uygun olup
olmadiginin saptanmasi

On Inceleme Komisyonu tarafindan
bagvurunun yonetmelige uygun olup
olmadiginin saptanmasi

Etkin madde, farmasotik formu ve dozu
acisindan etkinlik ve emniyet unsurlarinin
Bilimsel Danisma Komisyonu tarafindan
incelenmesi

[lacin formiilasyonu, analiz ve kontrol
metodlarinin uygunlugu, iiriin
spesifikasyonu gibi konularin “Farmasotik
Teknoloji Komisyonu” tarafindan
degerlendirilmesi

[lacin formiilasyonu, analiz ve kontrol
metodlarinin uygunlugu, iiriin spesifikasyonu
gibi konularin “Farmasotik Teknoloji
Komisyonu” tarafindan degerlendirilmesi

[lacin ambalajindaki ifadeler ve
prospektiisiin “Prospektiis Inceleme
Komisyonu” tarafindan incelenmesi,

Ilacin ambalajindaki ifadeler ve prospektiisiin
“Prospektiis Inceleme Komisyonu” tarafindan
incelenmesi

Numunelerin Saglik Bakanligi “Refik
Saydam Hifzissthha Enstitiisii Ilag Kontrol
Laboratuvar1”’ nda analiz edilmesi

Numunelerin Saglik Bakanlig1 “Refik
Saydam Hifzissthha Enstitiisii [lag Kontrol
Laboratuvarr”’nda analiz edilmesi

Numunelerin uygun bulunmasi halinde
ilacin fiyatim1 belirleme islemleri

Numunelerin uygun bulunmasi halinde ilacin
fiyatini belirleme islemleri

Fiyat1 belirlenen ilaca ruhsat diizenlenmesi

Fiyat1 belirlenen ilaca ruhsat diizenlenmesi

Bir ilacin piyasaya sunulabilmesi icin onaylanmasi, yani ruhsatinin alinmasi gerekir.

Bunun, i¢in ilacin etkinlik ve giivenilirliginin arastirma verileri ile kanitlanmasi

58




zorunludur. Veri munhasiriyeti (korumasi), yeni bulunmus bir kimyasal madde iceren
orjinal ilacin pazarlanabilmesi i¢in gerekli ruhsatlandirma isleminin yapilabilmesi
icin konuyla ilgili iilke otoritesine sunulan, ilaglara yonelik yapilan ag¢iklanmamis
klinik, toksikolojik ve farmakolojik testlerin veya konu ile alakali diger verilerin
haksiz rekabeti ortadan kaldirmak icin diger firmalara karsi korunmasi amaciyla
otoriteler tarafindan gizli tutulmasi durumudur. Tiirkiye’de de Avrupa birliginde
oldugu gibi ruhsat almak amaciyla sunulan bilgilerin gizliligi veri munhasiriyeti
kanunu ile ruhsat basvuru tarihinden itibaren belli bir siire icin giivence altina
alimmigtir. Bu siire iilkemizde 19 Ocak 2005 tarihinde yayimlanan “Beseri Tibbi
Uriinler Ruhsatlandirma Yonetmeligi” ile orjinal iiriinler icin 6 yil olarak
belirlenmistir. Kasim 2005°te yeni AB ila¢ mevzuatinin yiiriirlige girmesi ile, AB
tiyesi iilkeler icin veri miinhasiriyeti siiresi 8+2+(1) yil olmustur. Tablo 4.3, orjinal
ilaglarin  veri miinhasiriyeti siiresi boyunca gerceklesebilecek jenerik ilag
aktivitelerini gostermektedir. (Ila¢ Sanayii 9. Kalkinma raporu, 2006, IEIS ve
AIFD)

Tablo 4.3: Veri miinhasiriyeti siiresi ve jenerik ilac aktiviteleri. (EGA)

- > —
0-8 y1l veri miinhasiriyeti 2 yil pazar miinhasiriyeti 1 yil
T T T Ik 8 y1l
icinde
Referans Esdeger Ruhsatlandirma, Esdeger ‘r.efe'ra'ns. ilag
{iriiniin Basvurular Kargilikli Tanima ilaclarin ureticisi
pazar Prosediirii, fiyat, pazara tarafindan
ruhsati geri 6deme; girisi 11ac%n yeni bir
hazirlik, iiretim (patent eﬂdllfasyonu
(e@er patent korumas || °ldugu
yoksa) 1yada belirtilirse +1
+1 yil ek yil pazar o
koruma miinhasiriyeti
yoksa

Diinya Saglhk Orgiitii ve diger saygin saglik otoritelerine gore jenerik iiriinler icin
klinik ve toksikolojik testlerin tekrarlanmasina gerek goriilmemektedir. Dolayisiyla
jenerik ilaglar uluslararast kabul gormiis kosullar dahilinde ve orijinal ilaglarla
biyoesdeger olduklarinin kanitlanmasi sart1 ile ruhsatlandirilmaktadir. (fla¢ Sanayii

9. Kalkinma raporu, 2006)
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Tiirkiye’de ila¢ fiyatlary; 2007 tarihinde ¢ikarilan 12325 sayili “Beseri Ilaclarin
Fiyatlandirilmasina Dair Karar” hiikiimlerine gore belirlenmektedir. Bu karara gore
Tiirkiye’deki ila¢ fiyatlari, s6zkonusu ilacin her sene Saglik Bakanligi tarafindan
belirlenen 1ta1ya, Portekiz, Fransa, Yunanistan ve 1spanya olmak {iizere, Avrupa
Birligi’'ne iiye bes iilkedeki fabrika satig fiyatlarmin en ucuz olami baz alinarak
referans fiyat olarak kabul edilmesiyle belirlenmektedir. Tablo 4.4 orjinal ve jenerik
ilaglarin, son kullaniciya satis fiyatlarinin belirlenmesi sirasinda referans fiyatlara
eklenen kar ve KDV oranlarim gostermektedir. Bu tabloda, orjinal ilaglarin satig
fiyatlarinin belirlenen referans fiyata depocu ve eczaci kar oranlarmin ve %8 KDV
oraniin eklenmesi ile belirlendigi, jenerik ilaglarin fiyatlarinin ise referans fiyatin
%80’1 almarak yine orjinal ilaclarda oldugu gibi bu fiyata depocu ve eczaci kar

oranlarinin ve %8 KDV oraninin eklenmesi ile belirlendigi goriilmektedir. (IEIS)

Tablo 4.4: Orjinal ve jenerik ila¢ son kullanici satig fiyatlarinin belirlenmesinde izlenen
yollar. (IEIS)

Orjinal Ila¢ Jenerik Tlac
Referans Fiyat Referans Fiyatin % 80’1
+ +
Depocu ve Eczaci Depocu ve Eczaci
Kar Oranlar Kar Oranlar
+ +
% 8 KDV % 8 KDV

Tablo 4.5’de ise ilaglarin depocuya satilis fiyatina gore bu fiyatlara eklenen depocu
ve eczact karlan goriilmektedir. Buradan yola ¢ikilarak, ilacin depocuya satis fiyati
ne kadar diisiik ise depocu ve eczacilarin miisterilerine bu ilaclar satarken ekledikleri
kar oranlarinin da o kadar yiiksek oldugu sdylenebilmektedir. (IEIS)

Tablo 4.5: {laclarin depocuya satilis fiyatina gore bu fiyatlara eklenen depocu ve
eczaci karlar1 (IEIS)

Depocuya satis fiyati Depocu Kar1 % Eczac Kar1 %
0 - 10 YTL’ye kadar 9 25
10-50 YTL 8 24
51 -100 YTL 7 23
101 —200 YTL 4 16
200 YTL + 2 12

4.2 Tlac ve ArGe

[lagta arastirma ve gelistirme calismalart diger sektorler ile benzer sekilde uzun

siiren, pahali ve zahmetli bir siirectir, hatta baz1 sektorlere gore ila¢ ArGe’si daha
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agir sartlara sahiptir. Bu ilag arastirmalari, uzun yillar siiren ¢aligmalar sonucu ortaya
cikarilan binlerce molekiiliin arasindan s6zkonusu hastaligin tedavisinde olumlu etki
yaratabilecek veya insanlarin yasam Kkalitesini arttirabilecek bir yada birkac
molekiiliin bulunmasi esasina dayanir. Oncelikle bulunan bu yeni molekiil i¢in resmi
makamlara bulug hakki i¢cin bulus sahibi tarafindan patent basvurusu yapilir. Patent
icin bagvuruda bulunulan bu resmi makamlara ABD’de Amerikan Patent
Enstitiisii’nii 6rnek olarak verebiliriz. Bagvuru kabul edildigi taktirde, patenti alinan
molekiil 20 yil siire ile baska kisi ya da kuruluslar tarafindan kopyalanma ya da
kullanilmasina karsi koruma alir. Daha sonra, bulunan bu yeni molekiil hakkinda
daha detayli arastirmalar yapilabilmek amaciyla ilgili resmi bir makamdan, 6rnek
olarak ABD’de FDA-Amerikan Gida ve Ilag Yonetimi'ni verebiliriz, onay alinir.
Molekiiliin, farmakolojik acidan etkileri ve toksik olup olmadigi laboratuar
calismalariyla arastirilir. Bu aragtirmalarin socunda da laboratuar ortaminda giivenli
oldugu kanitlanan molekiil icin yeniden yetkili makamlara basvurularak, calismalarin

klinik diizeydeki ve insan iizerinde yapilmasi gereken arastirmalar i¢in izin alinir.

Insanlar iizerinde yapilan klinik arastirmalarin siiresi olduk¢a uzundur. Klinik
caligmalar, arastirmaya katilacak kisilerin bu konuda goniillii olmasi esasina dayanir
ve 4 asamada gerceklesir. Buna gore, Faz I adi verilen ilk asamaya kontrollii bir
hastane ortaminda sayilar1 20 ile 80 civarinda olan saglikli goniilliller katilir. Bu
fazda anlasilmak istenen, ilacin hangi dozda kullanmilacagi, viicudun bu ilaci nasil
metabolizmasina kattigi ve metabolizmasindan nasil attigidir. Bunun yam sira ilacin
akut yan etkilerinin belirlenmesi de amaclanmaktadir. ikinci faz (Faz II) ise hastalar
lizerinde yapilan arastirmalar1 kapsar. Ilacin tedavi etmesi beklenen hastaliga
yakalanmig 100 ile 300 arasinda degisen goniillii hasta bu arastirmalara katilir.
Amag, ilacin etkin ve giivenli olduguna dair veri toplamaktir. Faz III adi verilen
ictincii asamaya ise 1000 ila 3000 arasinda degisen goniillii hasta katilir. Bu asamada
amaglanan, ilacin hastalik izerindeki etkinligini ve insanlar iizerindeki yan etkilerini
gormek ve bu yeni tedavinin standart tedavi ile karsilastirilmasimi yapmaktir. Bazi
durumlarda ila¢ onaylandiktan ve pazara siiriildiikten sonra dahi klinik ¢aligmalar
devam eder. Faz IV adi1 verilen sonuncu asamanin amaci, ilacin uzun vadeli riskleri,

faydalar1 ve uygun kullanim dozaju ile ilgili veri toplamaktir.
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Her bir faza bakildiginda, faz numaras1 arttiginda (Faz I’den Faz IV’e) katilimci
sayisinin da arttig goriilmektedir. Klinik ¢alismalara katilim Diinya’nin her yerinden
goniillii katilimeilara agiktir, sadece ¢alismanin yapildigr o iilke i¢inde sinirli kalmaz.
Bu tip yeni bluslarin ortaya cikarilmasina yonelik arastirmalarin yapilabilmesi i¢in,
arastirma yapilacak iilkede patent, veri korumasi gibi fikri miilkiyet haklarinin

yasalarla korunuyor olmasi tercih edilmektedir. (AIFD)

Tiim diinyaya bakildiginda, yeni ilaglarin kesfinin ¢ok az sayida iilke tarafindan
yapildigi goriilmektedir. Yani c¢ok az sayida iilke bu tip arastirmalara fon
ayirabilmektedir. Zaten bu fonlarin biiyilk bir kismi1 da kamu tarafindan
saglanmaktadir. Bu baglamda da, Tiirk ila¢ endiistrisinin gercek anlamda yeni
molekiill kesfetmesi ve orjinal ilag iiretmesi bugiin itibari ile miimkiin
goriilmemektedir. Tiirkiye’deki ilag arastirmalari, bulunmus molekiillerin jenerik

versiyonlarim gelistirmek amach gergeklestirilmektedir.

Son yilarda ABD, ila¢ arastirmasi konusundaki rekabette AB’nin Oniine ge¢cmistir.
Bunun nedeni, ABD hiikiimetinin ArGe harcamalarina verdigi yiiksek Onem ve
parasal destektir. Bunun yam sira ABD iiniversiteleri ila¢ arastirmalari konusunda
endiistri ile oldukga siki iliskiler icerisindedir. Tiirkiye’nin ekonomik kosullar goz
Oniine alindiginda, yeni ila¢g bulusu yapan iilkeler arasinda yer almasinin miimkiin
olmadig1 6n goriilmektedir. Biitiin bunlarin yaninda, ilag firmalarinin ulagmis oldugu
teknolojik yeterlilik, tiretim standartlar1 ve kapasitesi acisindan jeneik ilag iiretiminde
cok 6nemli bir yere sahiptir. Dolayisiyla, Tiirkiye’de basi ceken jenerik ilag iireticisi
firmalarn, hiikiimet tarafindan jenerik ilag tiretim ve kullaniminin desteklenmesiyle,
uluslararast konuma gelerek ihracat potansiyelini arttirmasi, izlenecek en dogru yol

olarak goriilmektedir. (IEIS)

4.3 Tlac¢ Endiistrisinde Mevcut Durum

Tiim diinyada oldugu gibi Tiirkiye’de de ila¢ sanayii, Diinya Saglik Orgiitii’niin
belirlemis oldugu kurallara bagl olarak liretimden satisin son agamasina kadar tiim

siireclerde ulusal saglik otoritelerinin denetimi altinda faaliyet siirdiirmektedir.

20. yiizyilin baglarinda Tiirkiye’de ilaclar eczanelerde iiretilmekteydi. Yiizyilin

sonlarina gelindiginde ise iretim, biiyiikk c¢ogunlugu yerli firmalardan olusan
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kuruluslarin eline gecmis olup giiniimiizde ise gelismis rekabet giiciine sahip yerli ve
yabanci yaklasik 300 firmanin faaliyet gosterdigi bir sanayi dal1 halini almistir. Tablo
4.6’da, 1990- 2004 yillar1 aras1 Tiirkiye ila¢ sanayiinin profili goriilebilmektedir.
Buradan yola ¢ikilarak basta istihdam ve ithalat olmak iizere iiretim, satislar, kisi
basina diisen ilag tiikketimi ve ihracat boyutunun giderek arttigi, bunun yaninda
hammadde iiretimi ve gerceklestirilen yatirimlarin ise azalista oldugu sdylenebilir.

(Ila¢ Sanayii 9. Kalkinma raporu, 2006)

Tablo 4.6: Tiirkiye ila¢ sanayii profili (ISO Kimya Sektorii Raporu, 2004)

1990 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004
Uretim (Kutu) Milyon adet 674 1094 952 969 1130 v.y.
Hammadde Ton 9632 | 4980 | 4382 | 3909 | 3324 | wv.y.
Satislar (Uretici | 0 ysp | 933 | 2737 | 2553 | 3032 | 4886 | 6239
fiyatlariyla)
Kisi bagma ilag | 5oy, 23 | 416 | 38 45 60 85
tiikketimi
Toplam ithalat | Milyon USD | 470,1 | 1511 | 1534 | 1716 | 2419 | 2710
Hammadde Milyon USD | 3863 | 828 | 836 | 874 | 1236 | 1380
Mamiil ilac Milyon USD | 83,8 | 683 | 698 | 842 | 1183 | 1330
Toplam ihracat Milyon USD 89,8 140 149 157 246 248
Hammadde Milyon USD | 23 69 72 78 77 67
Manmiil ilac Milyon USD | 66,8 | 71 77 79 169 | 181
Yatirnmlar Milyon USD 100 68,6 77 82 85 v.y.
istihdam Kisi 10578 | 19300 | 20840 | 21549 | 23175 | v.y.

v.y.: veri yok

1990 oncesi Tiirkiye ilag sektornde ihracatin ithalati karsilama oram %37’lere
ulagmig iken 1990 yilindan sonra devletin ihracat ve yatirimlardaki desteginde
azalma olunca ihracatin ithalati karsilama oran1 gerilemeye baslamistir. Son bes yilin

verilerine gore ihracatin ithalat1 karsilama orani yaklasik olarak %10 civarindadir.

1952-1972 yillan arasinda Tiirkiye ilag sektoriinde gergeklestirilen yatirim

1984 yili

sonrasinda Saglhk Orgiitii’niin uygulamalarina uyum saglanmasi gereginin giindeme

girisimleri, ekonomide yasanan olumsuzluklar nedeniyle azalmistir.

gelmesiyle, 1985-1993 yillar1 arasinda toplam 462 milyon USD, 1994-2003 yillart
arasinda ise toplamda 660 milyon USD yatirim gerceklesmistir. Ila¢ sektoriindeki
yenilikleri takip etmek, teknolojiye ayak uydurmak ve dolayisiyla da uluslararasi
standartlara uyum saglayabilmek icin sektoriin her yil ortalama 100-150 milyon
ABD dolan yatinm yapmasi gerekmektedir. Fakat iilkemizde yatinm boyutlar1 bu
seviyelere ulasamamaktadir. Bunun en onemli nedenleri ise, iilkemizin ulusal ilag

politikasinin olmayis1 ve fiyatlandirmanin istikrarsiz bir sekilde ve yeni yatirimlar
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icin gerekli fon olusturulmasina imkan vermeyecek diizeyde ilgili devlet kuruluglari

tarafindan yapiliyor olmasindandir.

[lag sanayinde iiretilen iiriinler dogrudan son kullaniciya satilamaz. Hastalara
ilaglarin ulastirilmas: icin kullanilan kanallar ve kosullar, ilgili yasalarla
belirlenmistir. Dolayisiyla ilag iireticileri iiriinlerini, ecza depolart ve eczaneler
araciligiyla ya da yatarak tedavilerde, hastaneler aracilifiyla kullaniciya ulastirirlar.
2005 yih verilerine gore, Tiirkiye’de 20.000’den fazla eczanenin faaliyet gosterdigi
bilinmektedir. Eczanelerin cografi bolgelere gore dagilimi sekil 4.1°de

goriilmektedir. Eczanelerin % 50’si Marmara ve Ege bolgelerinde yer almaktadir.

% 3,9
% 5,7

B Marmadrd

m i Anadolu

m[ge

B Akdeniz

® Karadeniz

B Guney Dogu Anadolu

Dogu Anadolu

Sekil 4.1: Eczanelerin Cografi Bolgelere Gore Dagilimi (Tiirk Eczacilan Birligi)

Ecza depolari, ilaglarin saklanmasi ve dagitilmasi konusunda yapilacak islemlerin
geregine uygun bir sekilde yiiriitiilmesini saglarlar. Bunu da gerektiginde hatali,
bozulmus ya da sahte ilaglarin son kullaniciya ulagsmadan piaysadan geri ¢cekmek
yoluyla gergeklestirir. 2005 yili verilerine gore, Tiirkiye genelinde subeleriyle
birlikte toplam 491 ecza deposunun faaliyet gosterdigi bilinmektedir. Dagitim

pazarinda depolarin yaklasik paylar sekil 4.2°de goriilmektedir.
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M Hedcef Ecza Deposu ve Subceleri

m Selquk Ecza Deposu ve Subeleri
Lczaalar Kooperatifi

M NevzatEcza Deposu

m Diger Depolar

Sekil 4.2: Eczaci depolar1 pazar paylari (ila¢ Sanayii 9. Kalkinma raporu, 2006)

4.3.1 Tiirkiye ila¢ sektorii

Giiniimiizde uluslararas1 bir diizeye ulagmis olan Tiirkiye ila¢ sanayii, ii¢ doneme
ayrilir. Bunlar: Cumhuriyet 6ncesi, Cumhuriyet’in ilanindan II. Diinya Savasi sonuna

kadar olan dénem ve I1.Diinya Savasi'ndan sonraki donemidir.

Cumbhuriyet Oncesi donem, eczane donemidir. Bu donemde ilaclar eczanelerde
yapilmaktaydi. 1915 yilinda Tiirkiye’deki eczane iiretimi ila¢ sayis1 30'u bulmus,
ancak kodeks ampulleri, kuvvet ilaclar1 ve damla gibi ilaclar sinirh sayida kalmistir.
Gerekli olan diger ilag cesitleri ithal edilmistir. Fakat bunlar da kalite ve fiyat

kontrolii yapilmadan ve ruhsata tabi tutulmadan piyasaya ¢ikarilmistir.

Cumbhuriyet'in ilanindan sonraki dénem laboratuar donemidir. 1928'de cikarilan bir
kanunla, ilaclarin ithalati ve iiretimini devlet kontrol altina almaya baslamis, yerli
tiretim ilaclar ile ithal edilen ilaglar arasinda rekabet ortami yaratilinca ilag
endiistrisi, gelismeye baslamistir. 2. Diinya Savasi sirasinda, Tiirk ilag endiistrisi
yokluk ve imkansizliklar nedeniyle biiyiik sikintilar ¢ekmis, fakat savas yillarinda
ilaca duyulan yogun ihtiyac ila¢ sanayiini az gelismis iilkelere oranla cok iyi

sayilabilecek bir diizeye tasgimistir.

2. Diinya savasini izleyen yillarda, ilag¢ iireten laboratuvarlar faaliyetlerini gelistirme
imkani bulmuglar ve modern Tiirkiye ila¢ endiistrisinin onciileri olmuslardir. 1928 -
1950 yillart arasinda laboratuarlarda gerceklestirilen ila¢ iiretimi, 1952'den sonra
yerli ve yabanci ilag fabrikalarinin kurulmasi ile artis gostermis ve boylelikle Tiirkiye

ilag sanayiinin fabrikasyon donemi baslamistir. Eczacibasi, ibrahim Etem, Mustafa
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Nevzat, Fako, Abdi Ibrahim gibi yerli firmalarin yani sira Bayer, Hoechst, Pfizer,
Roche, Sandoz gibi yabanci sermayeli firmalar da kendi iiretim tesislerini

kurmuslardir. (IEIS)

1984 sonras1 donemde yerli ve yabanci sermayeli firmalarin yatirimlart artmais,
ozellikle 1990'dan sonra Tiirkiye ilag pazarina 19 yabanci sermayeli ilag firmasi
girmistir. 1998 yili sonu itibariyle ila¢ sektoriinde 36’s1 yabanci olmak iizere, 134
kurulus faaliyet gostermektedir. Bu kuruluslardan Sosyal Sigortalar Kurumu ilag
Fabrikasi ve Milli Savunma Bakanligi Ordu ila¢ Fabrikasi kamu sektoriine, digerleri
ise Ozel sektore aittir. Sektorde faaliyet gosteren 36 yabanci sermayeli firmadan 7
adedi, Tiirkiye’de iiretim gerceklestirmektedir. Diger yabanci sermayeli firmalar ise
tiretimlerini fason olarak gerceklestirmekde ya da ithal etmektedir. Yabanci
sermayeli ila¢c firmalarinin satiglarn yerli firmalarinkilere oranla daha yiiksek

degerlere sahiptir. (IEIS ve Top ve Tarcan, 2004)

Ila¢ sektériinde cografi dagilim incelenecek olursa, alt yapimin daha uygun olusu,
ambalaj malzemeleri ve teknik personelin teminindeki kolayliklar, ulagim ve iletigim
imkanlari, saghik kuruluslarinin Marmara Bolgesinde yogunlagsmasi gibi faktorler
sanayiin biiyiik bir boliimiiniin Istanbul, Kocaeli, Tekirdag illerinde kurulmasina yol

acmustir.

Ulkemizde iiretim tesisi bulunan yabanci sermayeli firmalar sunlardir:

1. Bayer

2. Glaxo Smith Kline
3. Aventis

4. Pfizer

5. Roche

6. Sanofi

7. Novartis

Sektorde kurulan bazi yabanci-yerli ortakliklar ise sunlardir;

1. Fako-Actavis (izlanda)
2. Deva-Eastpharma (Luksemburg)
3. Abdi Ibrahim-Strides Arcolab (Hindistan&italya)
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4. Eczacibasi-Zantiva (Cek Cumhuriyeti)
5. Mustafa Nevzat-Par Pharm. (ABD)
6. ilsan-Sandoz (Isvicre)

7. ibrahim Ethem-Menarini (Italya)

Tiirkiye’de 2006 yili verilerine gore, toplamda 6.200 adet ilag cesidi iiretilmekte ve
bunlarin 4.592’si regete ile satilmaktadir. Sekil 4.3 recete ile satilan ilaglarin cesit
olarak yerli ve yabanci olmak iizere ylizde dagilimlarim gostermektedir. (IMS ve
IEiS)

Orjinal %84

Jenerik %16 Orjinal %31

Jenerik %69

m yerliilag ®ithalilac

Sekil 4.3: Pazarda bulunan receteli ilaclarin cesit bazinda dagilimi (IMS ve IEIS)

Bu grafige gore, 2006 yil1 itibari ile recete ile satilan ilaclarin ¢esit bazinda %36’ sin1

yerli, %64’ tinii ise yabanci ilaglar olusturmaktadir.

Sekil 4.4, 2006 yil itibariyle, Tiirkiye ila¢ pazarinda regete ile satilan ilaglarin, kutu

ve deger bazinda, orjinal-jenerik ve ithal-yerli ilag dagilimlarin1 géstermektedir.
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KUTU

Sekil 4.4: Pazarda bulunan receteli ilaglarin kutu ve deger bazinda dagilimi (IMS ve IEIS)

Saglik Bakanligi, kuruluglar arasinda rekabete olanak saglamak amaciyla, higbir
kisitlama getirmeden, cesitli kuruluslarin aym etkin maddeyi iceren {iriinlerinin
pazarda bulunabilmesine izin vermektedir. Ayrica sektor rekabet kanunu
cercevesinde hareket etmek zorundadir. Diger endiistri iiriinleri pazarlariyla
karsilastirilirsa Tiirkiye’de en yogun rekabetin bulundugu sektorlerden biri de ilac

sektoridir. (IEIS)
4.3.1.1 Uretim

Tiirkiye’de 1984 yilinda yiiriirlige girmis olan “Iyi Uretim Uygulamalari
(GMP)”’nin  gerektirdigi standartlara ulasabilmek icin, Tiirkiye ila¢ endiistrisi
gelisimini hizlandiran bir¢ok yatirim gerceklestirmis ve ilag iiretiminde gelismis iilke
standartlarina erigmistir. Tiirk ila¢ endiistrisinde de, cogu iilkede oldugu gibi
uluslararasi norm ve standartlar uygulanmaktadir. Trakya bolgesinde, 6zellikle de
Istanbul ve cevresinde alt yapimin uygunlugu, teknik personel ve ambalaj
malzemelerinin temin edilmesindeki kolayliklar, ulagim, gibi etkenler sanayinin
agirlikli olarak bu bolgede gelismesine yol agcmustir. Tiirkiye kendi ilag ihtiyacini
karsilayabilen bir iilkededir. Tiim diinyada, Tiirkiye de dahil, ila¢ tiretiminde kendi
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kendine yetebilen iilke sayis1 18’dir. Tiirk ila¢ endiistrisi, uluslararasi standartlarda
ve oldukca modern iiretim tesislerine sahiptir. Ulkemizde, 14’ii yabanci sermayeli
olmak iizere toplam 42 adet iiretim tesisi bulunmaktadir. Tablo 4.7’inde 2004-2006
yillar1 arasinda bu tesislerde iiretilen ilag miktarlari kutu ve deger bazinda

goriilmektedir. (la¢ Sanayii 9. Kalkinma raporu, 2006 ve IEIS)

Tablo 4.7: 2004-2006 yillar1 arasi kutu ve deger bazinda iiretim miktarlari (IEIS)

2004 2005 2006
R . milyon kutu 1.321 1.366 1.433
Tahmini Uretim Miktar milyon $ 3378 | 4.014 | 3.947

Bu tabloya gore, 2004-2006 yillar1 arasinda kutu bazinda iiretim artmis olup, deger

bazinda 6nce artis gostermis daha sonra bir miktar diigmiistiir.

Tiirkiye’de 1965 yilindan bu yana ila¢ tiretimi yapilmaktadir. Giiniimiizde, baglica
agn kesiciler, antibiyotikler, mide, kalp ve damar hastaliklarinda kullanilan etkin
maddeler, kodein, morfin gibi afyondan iiretilen maddelerden olusan toplam 48 cesit
ilag etkin maddesi yurt i¢i kullanim ve ihracat amaciyla iiretilmektedir. Ulkemizde
ilag endiistrisinde 1960’11 yillarda kurulan tesvik ve koruma tedbirleriyle 6nemli
Olclide gelisen hammadde iiretimi ve ihracati son yillarda gerilemeye baslamistir.
Bunun baslica nedeni; Giimriik Birligi sonrasinda tesvik fonlarinin kaldirilmasi ve
diinya pazarinda Hindistan ve Cin kaynakli hammaddelerin yogun rekabeti
karsisinda sektoriin ihracat imkanlarmin kisitlanmasidir. (Ila¢ Sanayii 9. Kalkinma

raporu, 2006 ve IEIS)
4.3.1.2 Tiiketim

Sekil 4.5, deger bazinda yillara gore Tiirkiye’deki ila¢ tiiketimi miktarlarim
gostermektedir. Buna gore, 2006 yil1 Tiirkiye receteli ilag pazarinda, 9,5 milyar YTL
degerinde 1,2 milyar kutu ilag¢ tiiketimi gerceklestirilmesi ile, bir 6nceki yila gore
tutar Olceginde %10,3, kutu Olceginde %4,8 oraninda biiyiime gergeklestirdigi
goriilebilmektedir. (IEiS)
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Sekil 4.5: Yillara gore Tiirkiye ilag tiiketimi miktarlar1, milyon YTL (IMS ve IEIS)

Sekil 4.6, Dolar bazinda kisi basina diisen ilag tiiketimini gostermektedir. Bu grafige
gore, 2005 yilinda Tiirkiye’de kisi basina diisen ila¢ tiiketimi 92 dolar, 2006 yilinda
ise 95 dolar’dir. Bu rakkamlara dayanarak, Tiirkiye nin kisi basina diisen ilac tiikketim

miktarinin gelismis iilkelerin oldukca gerisinde kaldig1 soylenebilir. (IEIS)

ABD
Japonya
Fransa
Belcika
Kanada
Yunanis...
Almanya
Portekiz
ispanya
[talya
Avustalya
ingiltere
Hollanda

Polonya

Turkiye

0 200 400 600 800 1000

Sekil 4.6: 2006 yili iilkeler baz1‘nd-a kisi basina diisen ilag tiikketim miktarlari, fabrika satig
fiyat1 ($) (IMS, World Bank ve IEIS)
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Sekil 4.7 Tedavi gruplarina gore tiikketim oranlarim1 gostermektedir. Bu grafige
bakildiginda, antibiyotiklerin pazarda ilk siralarda yer aldig1 fakat pazar paylarinin
giderek diistiigli goriilebilmektedir. Romatizma ilacglar1 ve kalp/damar hastaliklar
ilaglarimin 2005 yili itibariyle kullaniminin artmaya, agr kesici ilaglari kullaniminin
ise 2004 yil itibari ile diigmeye basladigi soylenebilir. Soguk algmlhig: ilaglarinin
kullanimu ise sabit kalmistir. (IEIS)

20 1o418,1
—— %16,7
T Antibiyotikler
160
o Agn kesiciler o .
%12,3 %12,6 Romatizma
120 g ilaglari
%11,0
Soguk alginbigi: %8,7
80 1 %84 Fisuriik ilaglar %86
0.135 1 ___,_.-—-—""'ﬁalp-dam ar 0&'?,4
ilaglan
4,0 T T T T 1
2002 2003 2004 2005 2006
Sekil 4.7: Tedavi gruplarma gore tiiketim oranlar1 (IMS ve iEiS)
4.3.1.3 D1s ticaret

Tiirkiye ilag sanayiinde, sekil 4.8 ve sekil 4.9’dan da goriilebilecegi gibi 2006 yilinda
hammadde ve mamul ilag olarak toplamda 3,01 milyar dolar degerinde ithalat, 311
milyon dolar degerinde ise ihracat gerceklestirilmistir. Bu ithalat ve ihracat degerleri
2005 yil1 degerleri ile karsilastirildiginda, ithalatta %35,8, ihracatta ise %10 oraninda
bilytime gerceklestigini gostermektedir. Gergeklesen bu biiyiime ile 2006 yilinda
ihracatin ithalati karsilama oram1 %10,3’e yiikselmistir. 2005 yilinda bu oran %

9,9’dur.
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Sekil 4.8: Tiirk ilac endiistrisinde son yillarda gergeklestirilen ihracat, milyon $ (IEiS)
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Sekil 4.9: Tiirk ilac endiistrisinde son yillarda gerceklestirilen ithalat, milyon $ (IEIS)

Gelismis iilkeler de dahil tiim diinya iilkelerinde, ila¢ ve ilagc hammaddesi ithalati
gerceklestirilmektedir. Ilag sektoriinde ©nemli olan yapilan ithalat ve ihracat
miktarlar1 degil, ihracatin ithalati karsilayabilmesi durumudur. Ihracatin sektor
kapasitesinin gerisinde kalmast ve dis ticaret dengesinin ithalat lehine olmasi
istenmeyen bir durumdur. Tablo 4.8’de 2006 yili icin cesitli iilkelerdeki dis ticaret

dengeleri goriilebilmektedir.
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Tablo 4.8: Cesitli iilkelerin ithalat-ihracat dengesi (2006) (EFPIA 08 ve IEIS)

ULKE MILYON $
Irlanda 16.382
Isvigre 14.045
Ingiltere 6.798
Almanya 6.645
Fransa 5.266
Isveg 4.717
Danimarka 3.472
Hollanda 707
Slovenya 576
Avusturya -151
Norveg -754
Portekiz -1.654
Italya -1.727
Yunanistan -1.949
Belcika -2.136
Polonya -2.507
Tiirkiye -2.702
Ispanya -3.380

Bu tabloya gore Tiirkiye ihracati, ithalatinin 2.702 milyon dolar gerisindedir.
4.3.1.4 istihdam

Tablo 4.9, beseri ila¢ sanayinde istihdam dagilimin1 gostermektedir. Buna gore, ilag
endiistrisinde 1999 yilinda 9.987 olan istihdam, 2005 yilinda 18.446’ya yiikselmistir.
Gelismis iilkeler ila¢ endiistrilerinde oldugu gibi, iilkemizde de ila¢ sektoriinde ileri
teknolojiye uyum saglayacak yiiksek egitim gormiis personel istihdami artmakta ve
buna bagh teknik bilgi diizeyi yiikselmektedir. Yiiksek egitimli istihdamin toplam
istthdam igindeki oranm1 % 61’°dir. Bu acidan degerlendirildiginde ila¢ sanayi AB
standartlarina en yakin olan sektorlerden biridir denilebilir. (IEIS ve Tla¢ Sanayii 9.

Kalkinma raporu, 2006)
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Tablo 4.9: Beseri ilag sanayinde istihdam dagilimu. . (ila¢ Sanayii 9. Kalkinma raporu, 2006)

. YILLAR YILLIK ARTISLAR (%)

TEDAVI GRUBU 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2000 2001 2002 2003 2004 2005

2 3 @ ® © ) ® G2 | @3) | 54 | 65 | (T6) | 8/7)

Yiiksek Egitim Eczaci 197 217 217 263 571 656 746 10 -0,3 21,3 119,8 13,7 13,7
Doktor 154 168 165 201 204 243 334 8,9 -1,6 21,8 1,5 19,1 374

Biyolog 365 398 417 422 479 546 750 9 4.8 1 13,6 14 374

Kimyager 343 380 408 449 474 558 669 10,9 7.2 10,1 5,6 17,7 19,9

Kimya Miihendisi 330 360 354 380 404 485 588 9,1 -1,6 74 6,4 20 21,2

Diger Miihendis (mak. elek.

. 731 772 831 918 994 1.137 1.491 5,7 7,6 10,5 8,3 14,4 31,1
isletme vb.)

Ekonomi / Isletme Mezunu 862 969 1.025 1.132 | 1.322 | 1.639 | 2.325 12,4 5,8 10,5 16,8 24 41,9

Diger Yiiksek Tahsilli Personel 1.999 | 2291 | 2.217 | 2.348 | 2.623 | 3.146 | 4.265 14,6 -3,2 59 11,7 19,9 35,6

Meslek Yiiksek Okulu Tekniker 186 201 208 267 260 276 422 8,1 3,5 28,4 -2,6 6,2 52,9
Diger 725 763 768 870 898 1.035 1.228 5,2 0,7 13,3 3,2 15,3 18,6
Orta Egitim Teknisyen 604 780 795 813 844 909 1.078 29,1 1,9 2,3 3,8 1,7 18,6
Laborant 99 105 119 135 139 148 193 6,1 13,3 13,4 3 6,5 30,4
Memur 2205 | 2274 | 2.152 | 2221 | 2338 | 2.724 | 3.111 3,1 -5,3 32 53 16,5 14,2
flk Ogretim Diiz Isci 925 919 877 863 865 868 880 -0,6 -4,6 -1,6 0,2 0,3 1,4
Kalifiye Isci 263 275 274 274 313 337 386 4,6 -0,4 0 14,2 1,7 14,5
TOPLAM 9.987 | 1087 | 10.83 | 11.55 | 12.73 | 14.71 | 1847 8,9 -0,4 6,7 10,2 15,5 25,6
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4.3.1.5 Tiirkiye’de ila¢ harcamalari

Tiirkiye’de ila¢ harcamalart toplam saglik harcamalarinin dnemli bir boliimiinii
olusturmaktadir. Bu kurumlarin saglik harcamalarinin temel unsurunu %42’lik bir
oranla ila¢ harcamalar olusturmaktadir. Diger iilkelerde toplam saglik harcamalari
icinde ilag masraflar %?20 civarindadir. Tiirkiye’de Sosyal Sigortalar Kurumu (SSK),
Emekli Sandigi, Bag-Kur ve diger kamu kurumlarmin toplam saglik harcamalar
icinde ilag giderlerinin paymin 2003 yili baz alindiginda yaklasik %50 civarinda
oldugu goriilmiistiir. Diger bir deyisle Sosyal Giivenlik Kurumlar toplam saglik
harcamalarinin yaklasik yarisinm ilag iiriinleri i¢in kullanilmaktadir. 1998-2002 yillar
arasinda, Bag-Kur ve Emekli Sandig tarafindan gerceklestirilen ila¢ harcamasi bu iki
kurumun toplam saglik harcamasinin yaklasik %6011 olustururken, SSK ilag
harcamalar1 kurumun toplam saglik harcamasinin yaklasik %38’ini olusturmaktaydi.
Devlet memurlar1 ve bakmakla yiikiimlii olduklarn kisiler i¢in devlet tarafindan
yaklagik 600 milyon YTL ilag iiriinii harcamas1 yapilmistir. Bu devlet memurlari i¢in
yapilan toplam saglik harcamasinin %52 gibi biiyiik bir kismin1 olusturmaktadir.

(World Bank)

Emekli Sandig1 ve Bag-Kur iiyelerinin tedavisi i¢in gerekli olan ilaclarin masraflar
kurum disindan geri 6deme esasina gore karsilamaktadir. SSK ise ila¢ tederagini
kendi ila¢ tesisindeki iirettigi ilaglar ve kurum disindan toplu ilag alimlan ile
gerceklestirmekte ve bunlar da kendi saglik tesislerindeki eczaneler araciligiyla
dagitmaktadir. Tiirkiye'de mevcut kamu sosyal giivenlik kuruluslarinin her iicii de
ayaktan tedavide ilag harcamalarinin, calisanlarda %80'ini, emeklilerde ise % 90'1m
geri 0demektedir. Hastaligin yasamsal 6neme sahip oldugu ve bunun bir raporla
belgelendigi durumlarda, ila¢ harcamalarinin % 1004 geri 6denmektedir. Yatan
hastalarin ilag bedellerinin tamami sosyal giivenlik kuruluslar1 tarafindan

karsilanmaktadir. (IEiS)
4.3.1.6 Tiirkiye’de jenerik ilac

Tiirkiye gibi gelismekte olan bir iilkede, orjinal ilaglara gore daha ekonomik olan
jenerik ilaglarin tercih edilmesi, kamu saglik harcamalarmin diisiikk seviyelerde
tutabilmesi acisindan avantaj saglayacaktir. Bunun yani sira Tiirkiye’de jenerik ilag¢

dretimi ve kullaniminin desteklenmesi ile iilkemizin uluslararasi arenada rekabet
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giiciiniin artmas1 ve bu dogrultuda ihracat potansiyelinin de artmast miimkiin
olacaktir. Sekil 4.10, Tiirkiye’deki jenerik ilag tiiketimini gostermektedir. Bu grafige
bakildiginda, Tiirkiye’deki 2006 yili itibari ile jenerik ila¢ tiiketim oraninin, tutar
Olceginde %33, kutu dlceginde ise %51 oldugu goriilmektedir.

KUTU DEGER

m Orjinal ilag Jenerik ilag m Orjinal ilag Jenerik ilag

Sekil 4.10: Tiirkiye 2006 yili kutu ve deger bazinda esdeger ilag tiiketimi. (IMS ve IEIS)

2006 yilinda Tiirkiye’de jenerik ila¢ kullanimu ile elde edilen tasarruf miktar1 797

milyon YTL olarak hesaplanmistir. 2004 yil1 i¢in bu rakkam 614 milyon YTL’dir.
2004 yilindan 2006 yilina kadar gecen siire boyunca tasarrufta %30’ luk bir artig

elde edilmistir. (IEIS)

4.3.1.7 Tiirkiye ila¢ sanayiinin rekabet giicii

Tiirkiye ila¢ sektoriiniin, diinya pazarinda 6zellikle iilke niifusu ve diinya pazarindan
pay kazanma potansiyeli goz oniine alindiginda, heniiz yeterli seviyelere ulagsamadigi
goriilmektedir. Tablo 4.10, Yillara gore, Tiirkiye ila¢ sektoriiniin rekabet giicii

potansiyeline gore degerlendirilmesini gostermektedir.

Tiirkiye’'nin diinya ¢apindaki rekabette zayif kalmasinin nedenleri, ilac politikalarinin
degisken olmas1 ve kesin ve net hedeflerin belirlenmemis olmasi, yeni ila¢ gelistirme
calismalarinin gerceklesmemesi ve pazarlama konusundaki kisitlar nedeni ile
sektoriin rekabet giiciinii arttiracak girisim ve yatinmlarin1 engellemis olmasi
seklinde siralanabilir. Bunun yam sira firmalarin pazardaki yogun rekabetin
istesinden gelebilmek i¢in kaynaklarinin cogunu satis ve pazarlamaya yonlendirmis
olmas1 da rekabette zayif kalmasimin bir diger nedeni olarak gosterilebilir. (ilac

Sanayii 9. Kalkinma raporu, 2006)
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Tablo 4.10: Tiirkiye ilag sektoriiniin rekabet giicii potansiyeline gére degerlendirilmesi (flag
Sanayii 9. Kalkinma raporu, 2006)

Rekabet Giicii Potansiyeline

Gore Degerlendirme v % Agiklama

Aciklanmis goreceli iistiinlitk 2003 1,97 | Sektor bu alanda yetersizdir.

2003 | 379 | Sektorde ithalat bagimlihg
2004 | 31,2 | 6nemlidiizeydedir

Ithalat sizma orani

Uzmanlagma katsayisi

Uzmanlagma katsayisi 2003 | 73,8 | yiiksektir.

. 2001 | 0,13 Diinya ihracat piyasasindaki

Ihracat piyasa pay1 2002 | 0,13 | pay cok diisiiktiir ve acik bir
2003 | 0,19 gelisme gostermemektedir.
2000 9,2
2001 9.7 2000-2004 yillar1 arasinda

ihracatin ithalati karsilama

Thracat/Ithalat orani 2002 9,1 payi % 9-10 diizeyinde
2003 10,2 erceklesmistir
2004 | 9,1 | ScreciesmisuL

4.3.2 Diinya ve Avrupa Birligi’nde ila¢ endiistrisi
4.3.2.1 Diinya ila¢ sektorii

2006 yili diinya ilag pazarimin cografi bolgelere gore dagilimi Sekil 4.11°de
goriilmektedir. Bu verilere gore diinya ilag pazan bir 6nceki yil ile kiyaslandiginda,
%77 biiyliyerek 643 milyar dolara ulagsmigtir. Kuzey Amerika ve Avrupa pazar1 %8 ve

%4.8’lik bityiime saglarken, Japonya pazar1 %0,7 kiigiilmiistiir. (IEIS)

m Kuzey Amerika
HAvrupa
Japonya
® Asya, Afrika ve Avustralya

M Latin Amerika

Sekil 4.11: 2006 y1l1 diinya ila¢ pazarinin cografi bolgelere gore dagilimi (IMS)
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[la¢ pazarinda en biiyiik rekabet ii¢c biiyiik pazar olan ABD, AB ve Japonya’da
yasanmaktadir. Diinya pazarinda en biiyiilk paya sahip firmalar ise ABD ve AB
merkezlidir. AB’de jenerik ilag iireticileri pazarin hemen hemen yarisina hakimdir.
ABD’de ise AB’liginin tersine pazar hakimi orjinal ilac¢ iireten firmalardir. Sekil
4.12, 1990-2004 yillar1 aras1 diinya ilag pazar1 gelisimini gostermektedir. Bu grafige
bakildiginda, diinya capinda ilag¢ ticaret hacminin her gecen yil biraz daha biiyiidiigii
goriilebilmektedir. (IEiS)

600 +

500 -

400 -
300 -
200

100 A

1890 1885 1695 2000 2001 2002 2003 2004

Sekil 4.12: Diinya ilag pazari gelisimi, milyar $ (IMS)

Tiirkiye ila¢ pazarina bakildiginda ise pazarin yillik ortalama %10’luk istikrarli bir
artig gosterdigi goriilmektedir. Bu seviyelerdeki bir biiylime diinya trendine

paraleldir.

[lag sektoriiniin gelismis iilkelerde daha hizli biiyiime gosterdigi bilinen bir gercektir.
Bunun en biiyiik nedeni de bilindigi gibi gelismis iilkelerde ila¢ aragtirmalarina
verilen 6nem ve ayrilan fonlardir. Dolayisiyla da bu hizli gelismenin Onciiliigiinii
yapanlar orjinal ila¢c gelistiren ve iireten firmalardir. Tiim diinyada ilag¢ sektorii

agirlikli olarak 6zel sektor tarafindan temsil edilmektedir.

Sekil 4.13., Ulkelerin deger bazinda pazar paylarini gostermektedir. Buna gore,

diinya ila¢ pazar paylar 6nde gelen iilkeler arasinda birinci sirada 236,5 milyar dolar
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ile ABD yer almaktadir. ABD’yi 111 milyar dolar ile AB iilkeleri ve 64,7 milyar
dolar ile ise Japonya takip etmektedir.

B ABD M laponva

M Almanya M Fransa

mingiltere mitalya
Ispanya Kanada
Cin Meksika

Diger

Sekil 4.13: Diinya ila¢ pazarinda tilkelerin payi, milyar dolar (2004) (IMS)

4.3.2.2 Arupa Biriligi’nde ilac sektorii

Avrupa Birligi ilkeleri ila¢ sanayii toplami icinde sektor iiretimin % 2,8’ini,
istihdamin ise % 1,6’sin1 karsilamaktadir. lag sektorii Avrupa Birligi iilkelerinde 5.

en biiyiik sanayii iinvanini tasgimaktadir. (Ila¢ Sanayii 9. Kalkinma raporu, 2006)

Avrupa birligine iiye iilkeler ve yine Isvicre, Norve¢ ve Tiirkiye gibi gelismis ilag
sanayiine sahip olupta iiye olmayan iilkeler birbiri icinde kiyaslandiginda ilag
endiistrilerinin boyutlar1 niifus, milli hasila, biitceden sagliga ayrilan pay ve saglik
sigorta sistemlerine dayali farkliliklar géstermektedir. Sekil 4.14’de 2004 yilina ait
Avrupa iilkelerindeki ilag pazar1 hacimleri gosterilmektedir. Bu tablodan da
goriilebilecegi gibi, Avrupa’da en biiyiik ila¢ pazarina sahip ilk ii¢ iilke sirasiyla
29.412 milyon USD ile Almanya, 28.472 milyon USD ile Fransa ve 20.042 milyon
USD ile ingilteredir. Tiirkiye bu siralamada 6. Sirada yer almaktadir.
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Fransa
ingiltere
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ispanya
Tiirkiye
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Yunanistan
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Sekil 4.14: Uretici fiyatlar1 ile Avrupa iilkeleri ilag pazar hacimleri, milyon USD (IMS,
2008)
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4.4 Tiirkiye Ila¢ ve Saghk Sektoriinde Rakkamlarla Son Durum (2004-2005)

OECD saglik verilerine gore Tiirkiye ilag ve saglik sektoriinde rakkamlarla son durum tablo 4.11°da 2004-2005 yillar1 karsilastirmali olarak

verilmistir;
Tablo 4.11: Tiirkiye ila¢ ve saglik sektoriinde rakkamlarla son durum (2006-2007) (OECD Health data 2006 ve 2007)
Saghk . Hastahane Ortalama Insan a Sigara I¢me .
Yillar Harcamalart Doktor Sayisi Hemsire Sayisi Yatak Sayist Omrii Bebek Oliimleri Oram Obezite
.o L Tiirkiye’de kisiye
Tirkiye gayrisafi orgii Zerilere 3y
yurtici hasilanin Tiirkiye davanan raporlara
%7.7’s1, 5808. 1.000 kisiye C 1.000 kisiye Tiirkiye’de Tiirkiye’de 1000 | yetiskinlerin ay ap
. 1.000 kisiye diisen . . . s e . gore obezite orani
(OECD diisen doktor . diisen hemsire ortalama insan bebekten 24,6’ s1 %32,1°1 sigara y 1
. . . hemsire sayis1 1,7. N ) 4 . . . . %12’ dir. (Bu
2004 iilkelerine ait sayisi 1,4. (OECD sayis1 2,4. omrii 71,2 dir. Oolmektedir. tiketmektedir. rakkam Japonva
saghk harcama | (OECD o (OECD (OECD (OECD (OECD Japony:
> . - . iilkelerinde bu - . - . N . N . ve Kore’de en
degerleri i¢in tilkelerinde bu rakkam 8,3’dir.) tilkelerinde bu tilkelerinde bu iilkelerinde bu tilkelerinde bu diisiik (%3.2)
litfen sekil 4.15 rakkam 3,0’dir.) ’ ’ rakkam 4,1°dir.) rakkam 78,3’tiir.) | rakkam 5,7’dir.) rakkam A]§D’ deois;: en
ve4.17’e %24,3’tiir.) - <
bakimiz.) yiiksek degere,
) (%30,6) sahiptir.)
.o L Tiirkiye’de kisiye
Tirkiye gayrisafi orgii Zerilere 3y
yurtici hasilanin Tiirkiye davanan raporlara
%7.6s1, 586$. 1.000 kisiye C 1.000 kisiye Tiirkiye’de Tiirkiye’de 1000 | yetiskinlerin ay ap
. 1.000 kisiye diisen | .. . . ) ye gore obezite orani
(OECD diisen doktor diisen hemsire ortalama insan bebekten 24’1 %32,1’1 sigara , 1
.. . . doktor sayist 1,8. N - . . . . %12’dir. (Bu
2005 iilkelerine ait sayist 1,5. (OECD sayist 2,0. omrii 71,4’ tir. olmektedir. tiketmektedir. rakkam Japonva
saglk harcama | (OECD e (OECD (OECD (OECD (OECD Japony:
> L . . tilkelerinde bu . . - . N . N . ve Kore’de en
degerleri igin iilkelerinde bu kkam 8.6"dr.) iilkelerinde bu iilkelerinde bu iilkelerinde bu tilkelerinde bu diisiik (%3)
liitfen sekil 4.16 rakkam 3,0°d1r.) rakkam 6,5 dif. rakkam 3,9°dir.) rakkam 78,6’dir.) | rakkam 5,4’diir.) | rakkam Augl]l), d °
ve4.18% %243 tiir.) ook dofons.
bakimz.) yiiksek degere

(%32,2) sahiptir.)
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Sekil 4.15: OECD iilkelerinde Gayrisafi Milli Hasila cinsinden saglik harcamalari, 2004.
(OECD Health data, 2006)
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Sekil 4.16: OECD iilkelerinde Gayrisafi Milli Hasila cinsinden saglik harcamalar1, 2005.
(OECD Health data, 2007)
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Sekil 4.17: OECD iilkelerinde kisi bagina diisen saglik harcamalari, USD, 2004. (OECD

Health data, 2006)
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Sekil 4.18: OECD iilkelerinde kisi bagina diisen saglik harcamalari, USD, 2005. (OECD

Health data, 2007)
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4.5 Tiirk Ilac Sektoriiniin Tedarikcileri

[lac hammaddeleri iiretim sanayii, ila¢ iiretim endiistrisine degisik farmasotik
formlarda girdi saglayan bir sanayi dalidir. ilac hammadde endiistrisinden elde edilen
ciktilar, ila¢ endiistrisinin en 6nemli girdisi oldugundan ila¢ endiistrisinin uygulamak
zorunda oldugu biitiin kural ve sistemler bu sektor icin de gecerlidir. Uretilen ilag
hammaddeleri icin kalite simiflandirmasi s6z konusu degildir. Ilac hammaddeleri
liretim sanayiinde iiretilen tim iirtinler diinyaca kabul edilmis olan baslica ii¢
farmakope olan Amerikan (USP), Ingiliz (BP) ve Avrupa (EP) farmakopelerinin
standartlarina uygun olarak iiretilmelidir. Bunun yam sira bu tip iiriinler Avrupa
Farmakopesine uygunluk sertifikasina sahip olmahdir. (fla¢ Sanayii 9. Kalkinma

raporu, 2006)

[lagc hammadde iiretimi yapan kuruluglar tablo 4.12’de gosterilmektedir. Sektorde
faaliyet gosteren kuruluglar icinde TMO Gn. Md. Bagli Afyon Alkaloid tesisleri

disindaki biitiin tesisler 0zel sektore aittir.

Tablo 4.12: ilag hammadde endiistrisinde faaliyet gosteren kuruluslar. (ila¢ Sanayii 9.

Kalkinma raporu, 2006)
2005
- - Varsa Yabanca -
OZEL/K PP Uretim Isci Kapasitesi
AMU Kurulsun Adi (1) Yeri (I/Ilge) Konusu Serm(a‘;:; Pay1 Sayist (Toplam Ton)
Oael Depa ila Aktif ] ilag etkin
Sekts Maddeleri Sanayi Kocaeli / 1zmit madde - 48 19,0
ektor .
ve Pazarlama A.S. _Uretimi
Ozel DEVA Holding Tekirdag/ | ¢ etin ) 2 160
Sektor AS. Gerkezkody Giretimi
EOS Eczacibas! ; )
Ozel Ozgiin Kimyasal istanbul/ II;ga(ejzkén i 69 412
Sektor Urlinler San.ve Sisli Giretimi ’
Tic.A.S.
« Fako ilaglart AS ; ilag etkin
(S)ezlftldr Hammadde IStg?tl)iUI/ madde 100 97 74,0
Tesisleri s Oretimi
Milen ilag ; )
Ozel Hammaddeleri istanbul/ II;gaggkén 89.4 116 1.150.0
Sektor San. Ve Tuzla iretimi ’ U
Tic. A.S. _
Ozel Mustafa Nevzat Kocaeli / llag etkin
Sektor ilag San.A.S Sekerpinar madde ) 193 2090
T Oretimi
“ . ilag etkin
gezlftldr Ulkar Kimya San g::;'gi%/ madde - 122 205,0
Y Oretimi
“ Yeni llag Ve : ilag etkin
(S)ezlftldr Ham.San.ve :Esst:?]bﬂ:'/t madde - 2) 45,0
Tic.A.S. Y dretimi
. TMO Afyon . ilag etkin
sam | Alkaloidier Afy‘éﬁf\"/‘;ﬂi‘r'fa” madde - 334 193,5
Fabrikasi Oretimi
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[la¢c hammadde endiistrisi iilkemizde 1960’11 yillarda yeniden giindeme gelmis olup,
1971 yilinda Ansa Fermantasyon Tesisi’nin kurulmasiyla ilag hammadde iiretimine
baslanmistir. Tablo 4.13, bu tesiste lretilen iiriinler ile ilk iiretilmeye baslangi¢

yillarin1 géstermektedir.

Tablo 4.13: {lag hammaddeleri ve ilk iiretime baslangic yillari. (fla¢ Sanayii 9. Kalkinma

raporu, 2006)
YILLAR URETILEN HAMMADDE
1971 Tetrasiklin
1981 Gentamisin
1989 Linkomisin
1992 Klaviilanik Asit (DEPA)

Ansa fermantasyon tesisi yurtici talebi karsilamanin yam sira yurtdisina ihracatta
gerceklestirmektedir. Bu tesiste iiretilen iiriinler halen diinyanin pek ¢ok iilkesinde
ruhsatl ilaglarda kullanilmaktadir. Daha sonra, 1973 yilinda Fiirsan Sitrik Asid
Ttesisleri ve Fako Ilaclart Hammadde Tesisleri’'nin ve de 1983 yilinda Eczacibast
Gentamicin Uretim Tesisleri’nin kurulmas: ile fermantasyon teknolojisi ile ilag
sektoriine hammadde iiretimi yapan ii¢ sirket daha faaliyete gecmistir. 1973 yilinda
tiretimine Penisilinden baslayarak yar1 sentetik penisilin ve sefalosporin tiirevleri
iiretimine gecen Fako Ilaclari Hammadde Tesisleri 1990’1 yillara gelindiginde en
yiiksek kapasitesine ulasmistir. Fakat daha sonra, Hindistan ve Cin ile rekabet
edememis ve hem etkin madde cesitlerinde hem de iiretim miktarlarinda
kisitlamalara gitmek zorunda kalmistir. Yine 1970 li yillarda Mustafa Nevzat, Milen,
Deva ve Atabay gibi mamul ilag iireticileri de ilagc hammaddesi iiretimine
baslamuslardir. 1990’11 yillarda kendi biinyesinde kurdugu Ulkar Hammadde Uretim
Tesisleri ile Nobel Ilac da sektorde yerini alan firmalardan biri olmustur. TMO
Genel Miidiirliigiine bagh Afyon Alkaloid Fabrikas: 1981 yilinda kurulan ve bitkisel
kokenli ilag hammaddesi iireten en énemli kurulug olma iinvanini elinde tutmaktadir.
Sektorde 2000’1i yillara kadar Roche, Glaxo Smith Klein ve Bayer gibi yabanci
sermayeli kuruluslar da faliyet gostermekteydi fakat iilkemizde ithalatin
serbestlesmesi ile bu kuruluslar hammaddelerini ithal etme yoluna gitmislerdir.
Ancak 2001 yilinda Milen ve 2003 yili sonlarinda Fako Ilaglarmin yabanci kuruluslar
tarafindan satin alinmasi ile giiniimiizde halen hammadde sektoriinde iki adet
yabanci kurulus faaliyet gostermektedir denilebilir. (fla¢ Sanayii 9. Kalkinma

raporu, 2006)
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Tiirkiye’deki mevcut ilag hammadde iiretim tesislerinde 96 degisik madde
iretilmektedir. Bu tesislerin iiretim kapasitesi, basta 1000 ton/y1l Parasetamol, 76,5
ton/y1l Morfin, 22,5 ton/yi1l Kodein fosfat ve 100 ton/yil Antibiyotik cesitlerinin
tiretimi olmak iizere toplamda yaklasik 1500 ton/yil civarindadir. Bu 4 madde
toplam kapasitenin %80’ini olusturmaktadir. (fla¢ Sanayii 9. Kalkinma raporu,
2006)

Tiirkiye’de ila¢ hammadde iiretimi icin gerekli olan girdilerin deger olarak % 54’iinii
tablo 4.14’de de goriildiigii gibi ithalat yoluyla saglamaktadir. Bunun baslica nedeni,

ilkemizdeki temel kimya sektoriiniin yeterince gelismis olmamasidir.

Tablo 4.14: 2005 fiyatlariyla beseri ila¢ hammade sektorii ortalama birim tiretim maliyet
girdileri. (Ila¢ Sanayii 9. Kalkinma raporu, 2006)

- DEGER
GIRDILER 5/ 05 %) | ithal (%)
Hammadde 8,4 54,3
Iscilik 11,8 -
Elektrik 3,8 -
Yakit 1,5 -

Su 0,4 -
Diger 19,8 -

Tiirkiye’de ila¢ yapimu i¢in kullanilan yi1llik hammadde iiretimi yaklagik 200 Milyon
USD degerindedir. Bu degerin 2011 yilina kadar sabit kalmasi beklenmektedir.
Sektordeki ilag hammadde iiretiminin %10 gibi ¢ok kii¢iik bir kismi1 yurtdisina ihrag
edilmekte olup, geri kalan %90’lik kismu yurtici talep icin kullanilmaktadir. ihracatta
2013 yilina kadar %4’liik bir artis beklenmektedir. (ila¢ Sanayii 9. Kalkinma
raporu, 2006)

4.6 Tiirk flac Sektoriiniin Miisterileri

Ik zamanlarda, ila¢ sektoriiniin miisterileri sadece doktorlardi. Bu donemlerde tibbi
satis miimessili olan kisi ya da kisiler ilgili doktoru ziyaret eder ve iiriiniiniin
faydalarin1 aciklayarak numune ve benzeri araglar birakip giderlerdi. Boylelikle
miisteri ile olan iliski kurulmus olur ve doktor her yeni recete yazdiginda ve dolayisi

ile eczane bu ilaci her defasinda siparis ettiginde satig gerceklestirilmis olurdu.

Giintimiizde ila¢ sektoriiniin miisterileri doktorlar ile sinirli kalmamaktadir. Artik

saglik sistemi organizasyonlari, ecza depolari, eczaneler ve isverenler (hastane
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sahipleri ,yoneticileri v.s.) de ila¢ firmalarinin iliski kurmasi gereken yeni ve 6nemli
miisteri gruplari i¢inde yerlerini almaktadirlar. Bu organizasyonlarin her biri birbiri
ile fazla benzesmeyen davraniglar sergilemekle beraber anlagilmasi gereken sahsi
ihtiya¢ demetlerine sahiptirler ve her biri i¢in cok farkli deger yargilar1 sz konusu

olabilmektedir.

Sektoriin en 6nemli miisterileri doktorlar, ecza depolar1 ve eczanelerdir. ilaca olan ilk
talebi doktorlar yaratir. Talep edilen bu ilaclar, eczanelerin dolayisiyla da ecza

depolarinin talebine doniisiir. (Kisisel goriisme)
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5. UYGULAMA

Bu boliimde, ilag sektoriinde endiistri analizi iki sekilde degerlendirilmistir;
bunlardan ilki sektorel aragtirmanin 1siginda yapilan degerledirmeler, digeri ise
yapilan teorik calismalar sonucu elde edilmis olan girdiler kullanilarak hazirlanan
saha calismasi sonucu yapilan degerlendirmelerdir. Her iki yontem de kullanilarak
ilag endiistrisinde rekabeti etkileyen unsurlarin neler oldugu ortaya cikarilmais,

yorumlanmis ve elde edilen ¢iktilar degerlendirilmistir.

5.1 Ilac Endiistrisinde Sektorel Arastirmaya Dayali Rekabet Analizi
5.1.1 icsel rekabet yogunlugu

9. kalkinma raporu (2006)’na gore, ilag sektorii diger sektorlerle karsilastirildiginda
en yogun rekabetin goriildiigii sektorlerden biridir. IEIS ve Top ve Tarcan (2004)’a
gore 1998 yili itibariyle sektorde faliyet gosteren firma sayis1 134’tiir. ilag
endiistrisinde rekabet yanlizca o firmanmin bulundugu iilke smirlart icerisinde

kalmamakta, global arenada da gerceklesmektedir.

Bunun yam sira, Tiirk ila¢ sektoriinde rekabet, devletin belirlemis oldugu rekabet
kanunu ¢ercevesinde gerceklesmektedir. Sektorde ilac fiyatlar1 da, devlet tarafindan,
firmalarin  fazla miidahelesi olmadan referans fiyatlandirma yontemi ile
belirlenmektedir. Ilag iireticileri ilacin satis fiyatini, ilac1 piayasaya siirmeden once
flag ve Eczacilik Genel Miidiirliigii'ne yazili olarak bildirirler ve ancak bakanlik
onaylarsa fiyat yiriirlige girer. Dolayisiyla firmalar arasi rekabet fiyat bazh

olmaktan ¢ok ArGe bazlidir denilebilir.

Yine 9. Kalkinma raporu (2006) na gore, arastirmaci ilag firmalari, bir bagka degisle
orjinal ilag iireten firmalar basta ABD, AB ve Japonya olmak {iizere yurt disi
kaynaklidir. Tiirkiye’de ila¢ sektoriiniin devamli olarak devlet miidahalesi ve
denetimi altinda olmasi, sektoriin fiyatlandirmalar konusunda yeterli esneklige sahip

olmamasina ve ArGe i¢in yeterli fona ulagilamamasina sebep olmaktadir. Bu nedenle
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de Tiirkiye’de orjinal ilag iireten yerli firma bulunmamakta, dolayisiyla da bu konuda
global rekabette zayif kalmaktadir. Tiirk ila¢ sektoriindeki yerli firmalarin en 6nemli
silah1 jenerik ilaglardir. Tiirkiye jenerik ilag iiretiminde oldukga iyi ve rekabet¢i bir
konumdadir. Nitekim jenerik ilaglar yine devlet tarafindan desteklenen ve sosyal

kurumlar tarafindan tercih edilen ilag tiirleridir.

Sonug olarak, Tiirk ila¢ sektoriinde 6zellikle teknoloji ve ArGe alaninda rekabetin
olduk¢a yogun oldugu fakat bu rekabetin devletin denetleyici kurumlar tarafindan
baski altinda tutuldugu ve ozellikle de fiyatlandirmalar konusunda fazla

esnetilemeyen bir yapiya sahip oldugu sdylenebilir.
5.1.2 Giris tehditleri

9. kalkinma raporu (2006) na gore, Ilag sektoriinde rekabet daha 6nce de belirtilmis
oldugu gibi agirlikli olarak ArGe tizerinden gerceklesmektedir. Bilindigi gibi ArGe
faliyetleri yiiksek sermayeler gerektiren yatirimlardir. Buna ilaveten, ila¢ gelistirme
konusunda teknoloji de oldukca hizli ilerlemekte, her gecen giin yeni bir yontem
ortaya cikarilmaktadir. Bu gelismeye ayak uydurmak ise hem mevcut firmalar i¢in
hem de sektore yeni girmek isteyen firmalar icin oldukca yiiksek yatirim maliyetleri
demektir. Ayrica, bir firmanin ilag sektoriinde faaliyet gosterebilmesi i¢cin Devlet’in
uyguladigr belli yaptirimlara uyma zorunlulugu da s6z konusudur. Bunlarin basinda,
ilag insan saghigini ilgilendiren hassas bir konu oldugundan, devletin firmalara
getirdigi belli kalite standartlarina uyum zorunlulugu gelir. Bu kalite standartlarin
saglama cabasi ise yine yeni giris yapacak yatirimcilarin ilk yatirim maliyetlerini
artirmaktadir. Bunun yam sira, fiyatlandirmanin neredeyse tamamen devletin
insiyatifinde olmasi sektordeki firmalarin yeni girecek firmalarin giris yapma
olasiligina karsi uygulayabilecekleri fiyat yada diger politikalar konusunda elini

kolunu baglamaktadir.

Sonug olarak, genel bir cerceveden bakildiginda, sektore girisin ¢ok kolay olmadig
sOylenebilir. Fakat, ila¢ sektoriinde elde edilebilecek yiiksek marjlardaki kazanglar

bu piyasay1 yeni yatirimcilara oldukga cekici bir hale getirmektedir.
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5.1.3 ikame iiriinlerden gelen tehditler

Sektorde mevcut iki tip ila¢ mevcuttur, bunlar; orjinal ve jenerik ilaclardir. 9.
Kalkinma raporu (2006), IEIS ve AIFD’ye gore (Tablo 3.3) orjinal ila¢ yenilikci
firma tarafindan kesvedildikten sonra belli bir siire patent korumasi altina
girmektedir. Bu siire¢ igerisinde bu ilaclarin jenerikleri bir baska degisle ikameleri
tiretilememektedir. Bilindigi gibi jenerik ilaglar orjinalleri ile s6z konusu hastaligin
tedavisinde ayn1 etkiye sahiptir. Patent siiresi dolduktan sonra, jenerik ilaglar orjinal
ilag fiyatarindan cok daha diisiik rakkamlarla pazara girebilmektedir. Ayrica IEIS’e
gore jenerik ilaglar SSK ve Emekli sandigi gibi devlete bagli sosyal sigorta
kurumlarinca da desteklenmektir. Dolayisiyla da jenerik ilag kullanimi Devlet
tarafindan tesvik edilmekte, recetede yazilan ila¢g orjinal ilag olsa dahi Devlet
kurumlari bunun jeneriginin fiyatim karsilamaktadir. Ciinkii Devlet bu yolla ilag

harcamalarinda 6nemli miktarlarda tasarruf saglamaktadir.

Sonug olarak Tiirk ilag sektoriinde, orjinal ilaglarla hemen hemen ayni performansi
gosteren ve genelde ¢cok daha ucuz fiyatlardan satilan giiclii ikameler s6z konusudur
denilebilir. Bu giiclii ikameler ise sektordeki rekabetin citasin1 oldukca

yiikseltmektedir.
5.1.4 Tedarikcilerin pazarhk giicii

flag sektorii ¢alisam1 Pmar Unal ile yapilan Kkisisel goriismeye gore, ilag
hammadelerine bakildiginda, 6zellikle tablet ve merhem gibi ilaclarin yapiminda
kullanilan etken maddeler kolay bulunur cinsten degildir. Surup gibi ilaclarin
icerisinde fazla etken madde bulunmadigindan bu tip ilaglarin girdileri kolay
bulanabilirdir ve iiretim siirecleri de tablet veya merhem tiiriindeki ilaclarinkine
oranla daha kolaydir. 9. Kalkinma raporu (2006)’na gore, Paracetamol, morfin gibi
hammeddeler Tiirkiye’de iiretiliyor olduklarindan kolay bulunur girdilerdir. Fakat
yine Pmar Una’a gore, is tablet ve merhem gibi daha bol ve ¢esitli etken madde
iceren ve iiretimi daha karmasik olan ilag tiirlerine geldiginde tamamen degisir. Bu
tip ilaclarin bilesenleri agirlikli olarak olduk¢a nadir bulunan ve tiretimi yurtdisindaki
firmalarda gergeklestirilen etken maddelerdir. Bunlar ila¢ iiretiminde oldukca az
miktarlarda kullanilan malzemeler oldugundan satin alimlart diisiik miktarlarda

olmasi1 beklenir ve ayrica temin siireleri uzun oldugundan cok iyi tiretim planlama
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gerektirir. Fakat ila¢ hammaddesi satan firmalar satiglarin1 c¢ogunlukla yiiklii
miktarlarda (palet bazinda) yapma egiliminde olurlar. Bu durumda firmalar
yurtdisindaki tedarikgilerin yurticindeki dagitimcilar1 ile bazi 6zel anlagsmalar

yaparak istedikleri hammadedeyi olmasi1 gereken miktarlarda alabilmektirler.

Sonug olarak, ila¢ endiistrisinin tedakrik¢ilerinin pazarlik giicii yiiksektir denilebilir.
Ciinkii Tirk ilag sektoriindeki ozellikle jenerik ila¢ {ireticisi yerli firmalara
hammadde temin eden tedarik¢iler, genellikle hem nadir bulunan girdiler sunarlar

hem de satislarin1 oldukga kiiciik miktarlarda gerceklestirirler.
5.1.5 Alcilarin pazarhk giicii

flag sektoriinde iiretim yapan firmalarin alicilari karmagik bir yapiya sahiptir. Bu
sektorde iiretilen {driinler dogrudan son kullaniciya satilmaz. Bunlarin hastaya
ulagtirilmasinda devletin koydugu yaptinmlar s6z konusudur ve firmalarin bu

kurallara uymasi zorunludur.

Bilindigi gibi regete ile satilan ilaglarin alinmasim saglayan doktorlardir. Ilag
firmalarinda goérevli tibbi miimessiller, ilgili doktorlar1 diizenli olarak ziyaret etmek
ve onlara cesitli promasyonlar vermek ve diinyanin dort bir yanindaki seminerlere
yollamak gibi avantajlar sunarak doktorun recetesine miimkiin oldukca fazla sayida
kendi firmasinin ilacim1 yazdirmay1 amagclarlar. Doktorlar bu ilaclar1 ne kadar fazla
recetelendirirlerse eczanelerin ve dolayisiyla ecza depolarinin bu ilaglara olan talebi
de o kadar artar. Pmar Unal’a gore, eczanenin ve ecza depolarmin o ilag iizerinden
alacagi komisyon da unutulmamalidir. (IEiS-Tablo 3.4 ve 3.5) Eczaneler ve ecza
depolan bir ilagtan ne kadar ¢ok kazaniyorsa en fazla o ilaca yonelecek ve o ilacin

satisin1 daha fazla tesvik edecektir.

Bunun yam sira, 9. Kalkinma raporu (2006)’na gore, ila¢ firmalar satiglarini
genellikle biiyiik hacimlerde olmak kosuluyla ecza depolarina yaparlar. Satiglar bazi
durumlarda dogrudan eczanelere de gergeklestirilebilir, ama bunlar ecza depolarina
yapildig: gibi yiiksek hacimlerde olmaz. Pmar Unal’a gore, ilag firmalar: alicilari ile
(6zellikle ecza depolan) iliskiye 6zgii anlagsmalar yapma yoluna giderler, bunu da
ozellikle iskontolar yaparak saglarlar. Boylelikle ecza depolar eczanelere ilac1 daha
uygun bir fiyata satacak, dolayisiyla eczanenin kari artacak ve bunun sonucunda

eczaneler soz konusu firmanin ilacin1 daha fazla satma egiliminde bulunacaktirlar.
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Sonugta, ila¢ firmalar1 {irlinlerinin son kullaniciya olan satis fiyatina miidahele
edemeseler bile, 6zel anlagmalarla kendi ilaglarinin satisini tesvik etmis olacaklardir.
Biitiin bunlara ilaveten, 9. Kalkinma raporu (2006), IEIS ve AIFD’ye gore, patent
siiresi bittikten sonra orjinal ila¢ dretici firmalarin iriinleri, jenerik ikamelerinin
tehditi altina girer ve alicilar daha ucuz olan ve tedavide aym etkiyi gosteren bu

ilaglara yonelmeye baslayabilir.

Sonug¢ olarak, ila¢ endiistrisinin alicilarinin pazarhik giicii yiiksektir denilebilir.
Ciinkii Tiirk ilac sektoriindeki ilag ireticisi bir firma, alicilarina yiiksek miktarlarda
satiglar gerceklestirmekte, fazla sayida rakip ve ikameler dolayisiyla yogun sektorel
rekabet ile basetmek zorunda kalmakta ve alicilan ile iliskilerini pekistirmek ve
kendi ilaglarmin satiglarm tegvik etmek amaciyla genelde alicilarinin lehine iliskiye

0zgii anlagsamalar yapmaktadir.

5.2 Ila¢ Endiistrisinde Yapilan Saha Calismasi Sonuclarina Dayah Endiistri

Analizi

Bu calismada, Tiirk ila¢ sektoriinde rekabeti etkileyen ana unsurlarin arastirilmas,
ortaya c¢ikarilmasi ve degerlendirilmesi amaciyla pazarda varolan yerli ve yabanci
ilag firmalarinda calisan beyaz yakali c¢alisanlarla goriismeler yapilmistir. Bu
firmalardan yanlizca 8 tanesinde, gorevli toplam 50 katilimci ile goriisiilebilmis ve
bu katilimcilara tablo 5.1°de sunulan anket ugulanmistir. Bu anket, Icsel rekabet
yogunlugu, giris tehditleri, ikame iiriinlerden gelen tehditler, tedarik¢ilerin pazarlik
giici ve alicilarin pazarlik giicii olmak {izere toplam 5 baslik ve 47 sorudan
olusmaktadir. Anketin hazirlanmasi sirasinda temel olarak Besanko ve digerleri
(2003)’nin  Economics of Strategy kitabinda bulunan soru &rneklerinden
faydalanilmis ve buna ek olarak yapilan diger literatiir calismalarindan elde edilen
bilgiler 1s1g81nda bu soru kiimesinin kapsami daha da genisletilmistir. Anket sorularini
cevaplama yontemi olarak 5’li skala kullanilmis ve katilimcilara o sorulara katilma
veya katilamama dereceleri sorulmustur. S6z konusu ankette, her bir soru sorulurken

yonelimin, sektdrdeki rekabeti arttiric1 yonde olmasina dikkat edilmistir.

Saha calismasindan elde edilen sonuclar SPSS programi kullanilarak analiz
edilmistir. Ilk olarak elde edilen ham verilere “Faktor Analizi” yontemi uygulanarak

bunlar 6zetlenmis ve gruplanmistir. Daha sonra Faktor analizi sonrasinda elde edilen
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ve ayn1 kavrami tamimlayan her bir soru grubu (faktor) na ait en yiiksek degere sahip
sorular alinarak “Kiimeleme Analizi” gerceklestirilmistir. Kiimeleme analizi
sayesinde benzer oOzellikler gosteren katilimcilar gruplanmistir. En son olarak
“Ortalamalarin  Karsilagtirllmas1” yontemi kullanilarak hangi katilimcilarin hangi
sorulara benzer, hangi sorulara farkli cevaplar verdigi ortaya c¢ikarlarak

yorumlanmistir.
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Tablo 5.1: Sektor aragtirmasinda kullanilan anket 6rnegi.




5.2.1 Faktor analizi

“Faktor analizi, veriler arasindaki iliskilere dayanarak verilerin daha anlamli ve 6zet
bir bicimde sunulmasinmi saglayan bir c¢ok degiskenli istatiksel analiz tiiriidiir.”
(Kurtulus, 2004) Faktor analizi sirasinda her bir bashk kendi icerisinde
degerlendirilmistir. Buna gore ic¢sel rekabet yogunlugu bashig altinda %60’ lik
dogruluk pay1 ile bunu etkileyen 5 faktor, giris tehditleri bagligi altinda %75’lik
dogruluk payi ile bunu etkileyen 5 faktor, ikame iiriinlerden gelen tehditler bashig
altinda %65°lik dogruluk pay1 ile bunu etkileyen 1 faktor, tedarikcilerin pazarlik
giicli baghigr altinda %70’lik dogruluk payi ile bunu etkileyen 4 faktoér ve alicilarin
pazarlik giicii bagligi altinda %62’lik dogruluk pay1 ile bunu etkileyen 4 faktor ortaya
cikarilmigtir. Toplamda 19 adet faktor elde edilmis olup her bir faktoriin agiklanmasi
sirasinda varimax rotasyonuna tabi tutulmus matrisin ¢iktis1 olan “Doniistimlii

Bilesen Matrisi” (rotated component matrix) nden faydalanilmigtir.

5.2.1.1 icsel rekabet yogunlugu

Tablo 5.2, icsel rekabet yogunlugu ile ilgili SPSS analizi sonucu elde edilen

doniisiimlii bilesen matrisini gostermektedir.

95



Tablo 5.2: Icsel rekabet yogunlugu basligina ait SPSS ciktisi, doniisiimlii bilesen matrisi.

Component

3

Soru 14
Soru 13
Soru 2
Soru 3
Soru 5
Soru 7
Soru 9
Soru 12
Soru 8
Soru 1
Soru 15
Soru 11
Soru 6
Soru 4
Soru 10

774
760
,606
504
454

474

,796
,793
,502

,402

-,446

,824
,525

-,707
,631

,403

,829
-,669

Bu tabloya bakildiginda apilan SPSS analizi sonucunda igsel rekabet yogunlugunu
tanimlayan 5 faktor oldugu tespit edilmistir. Her bir faktoriin neleri ifade ettigi

asagida sirasiyla aciklanmstir;

Faktor 1: Sirastyla en biiyiik degeri alandan en kiiciik degeri alana dogru soru 14,
13, 2, 3, 12 ve 5’i i¢ine almaktadir. Bu sorulara bakildiginda orjinal ilag iireticisi
firmalarin sektordeki rekabete olan etkisinin 6n plana c¢iktigin1 goriilebilmektedir.
Orjinal ilag iireten firmalar, yerli firmalara gore farkli stratejileri, kokenleri ve
kurumsal kisilikleri olan firmalardir ve global arenadaki prestijli konumlarini
siirdiiriilebilir kilmak i¢in kendilerine yiiksek stratejik hedefler belirlerler. Bu tip
firmalar rekabeti devamli olarak yeni ila¢ gelistirme yani ArGe alaninda
gerceklestirirler, dolayisiyla her gecen giin yeni teknolojiler ve yeni buluslar ortaya
atarlar. Bu durum orjinal ilag iireten firmalarin {iriinlerini digerlerinden oldukga farkli
bir konuma getirir ve bu tip devaml gelisime agik firmalar sektoriin hizli bir sekilde
gelismesine ve bilylimesine sebep olurlar. ArGe’ye yatinm yapan ve dolayisyla
bunun i¢in yiiksek miktarlarda fon harcayan orjinal ilag {ireticisi firmalar
hastaliklarin tedavisinde daha etkili olarak kullanilabilecek, yeni gelistirdikleri bu
tiriinleri piyasaya, yaptiklar1 yiiksek ArGe harcamalarina paralel olarak gorece daha

yiiksek fiyatlarda ve miktarlarda sokma egiliminde olurlar. Bu durum ise pazardaki
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mevcut jenerik ila¢ fiyatlart ile aralarinda oldukga fazla fiyat farklarinin olugsmasina

yol acar.

Faktor 2: Sirasiyla en biyiik degeri alandan en kiigiik degeri alana dogru soru 7, 9,
12 ve 11’1 icine almaktadir. Bu sorulara bakildiginda igsel rekabetin alicilar
yoniinden degerlendirildigi goriilmektedir. Bilindigi gibi sektordeki firmalar ilag
fiyatlarim kolaylikla ayarlayamamaktadir. Dolayisiyla herhangi bir ilaca olan talep
degisikligi bu ilaca rakip iiriinlerin fiyatlarinda bir degisiklige sebep olmaz. Bunun
yani sira, ilag sektoriindeki firmalar satiglarinin biiyiik boliimiinii yiiksek miktarlarda
olmak kosuluyla ecza depolarina yaparlar. Dolayisiyla mevcut alicilarini elinde
tutmak isteyen ila¢ firmalari, bu ecza depolan ile iliskiye dayali anlagmalar yaparak
onlara avantajlar sunarlar ve boylelikle karsilikli iliskilerini de pekistirmis olurlar. Bu
anlagsmalara ragmen sektordeki tedarik¢i ilag firmalarinin sayisinin fazla olusu ve
zorlu rekabet yarigi, alicinin tedarik¢i firmasimmi degistirmesinde fazla bir gecis

maliyetine yol agmaz.

Faktor 3: Sirasiyla en biiyiik degeri alandan en kiiciik degeri alana dogru soru 5(-), 1
ve 15’1 icine almaktadir. Bu faktorii olusturan bilesenler ele alindiginda anlamli bir

c¢ikt1 elde edilememektedir.

Faktor 4: Sirasiyla en biiyiik degeri alandan en kiigiik degeri alana dogru soru 11(-),
6 ve 10’u i¢ine almaktadir. Bu sorulara bakildiginda ig¢sel rekabet fiyatlandirmanin
etkisinin 6n plana ciktigi goriilmektedir. Ilag sektoriinde daha oncede bahsedildigi
gibi fiyatlan belirleyici unsur devlettir. Yani firmalar kendi ilag fiyatlarin1 6zgiirce
kendi istedikleri gibi belirleyememekte, dolayisiyla fiyatlar ve satis sartlar kolaylikla
gozlemlenebilir olsa ve kendi markalarina kars1 miisteri sadakatini elde etseler bile

bunu fiyatlandirma bazinda kendi avantajlar1 dogrultusuna ¢evirememektedirler.

Faktor 5: Sirasiyla en biiyiik degeri alandan en kiigiik degeri alana dogru soru 4 ve
10(-)’u i¢ine almaktadir. Bu faktorii olusturan bilesenler ele alindiginda anlaml bir

c¢ikt1 elde edilememektedir.
5.2.1.2 Giris tehditleri

Tablo 5.3, potansiyel rakipler ile ilgili SPSS analizi sonucu elde edilen doniisiimlii

bilesen matrisi’ni gostermektedir.
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Tablo 5.3: Giris tehditleri bagligina ait SPSS ¢iktisi, doniisiimlii bilesen matrisi.

Component

3

Soru 20
Soru 22
Soru 21
Soru 16
Soru 17
Soru 18
Soru 24
Soru 19
Soru 23
Soru 25

,852
, 757
,656

,855
,654
-,530

,908

,894

,886

;913 -,622

Bu tabloya bakildiginda apilan SPSS analizi sonucunda giris tehditlerini tanimlayan
5 faktor oldugu tespit edilmistir. Her bir faktoriin neleri ifade ettigi asagida sirasiyla

aciklanmustir;

Faktor 1: Sirasiyla en biiyiik degeri alandan en kiiciik degeri alana dogru soru 20, 22
ve 21’i icine almaktadir. Ila¢ sektoriine giris, dagitim kanallara, “know-how”
teknolojilerine ve hammadelere erigim agisindan bakildiginda fazla zorlayici degildir.
Ciinkii sektor, yeni girenlerin bu konulardaki aktivitelerini destekleyecek kadar

gelismis bir konumdadir.

Faktor 2: Sirasiyla en biiyiik degeri alandan en kiiciik degeri alana dogru soru 16, 17
ve 18(-)i icine almaktadir. Ilag endiistrisinde olgek ekonomileri ve deneyime
dayanan maliyet avantajlar1 yeni firmalann sektore girmek konusunda caydirici
unsurlar olarak goriilmemektedir . Bu agidan bakildiginda ilag sektdriine giris
potansiyel firmalara ¢ekici gelebilir. Fakat, rekabette 6nemli bir konum elde etmek
icin yapilmasi gerekli olan yiiksek teknoloji ve ArGe yatirimlari, firmalarin sermaye
gereksinimlerini arttirarak, Olcek ekonimileri ve deneyime dayanan maliyet
avantajlarinin caydirici olmayan goriintiisiinii yiiksek ilk yatinm maliyetlerinin

golgesi altinda birakir. Bu durum ise ila¢ sektoriine girisi onleyici dnemli bir unsur

olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Faktor 3: Sirasyla en bityiik degeri alandan en kiigiik degeri alana dogru soru 24 ve
25’1 icine almaktadir. Bu faktorii olusturan bilesenler ele alindiginda anlamli bir ¢ikti

elde edilememektedir.
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Faktor 4: Soru 19’u icine almaktadir. ilag sektoriinde de diger tiim sektorlerde
oldugu gibi taninmishgm ve firma {iniiniin 6nemi biiyiiktiir. Dolayisiyla sektoriin
miisterileri kendilerine daha tamidik gelen bildikleri firmalarin {iriinlerini, pazara
daha yeni girmis ve adin1t daha Once hi¢c duymadiklart firmaninkilere tercih

edeceklerdir. Sonug olarak, bu durum girisi caydirici bir etkiye sahip olacaktir.

Faktor 5: Sirasiyla en biiyiik degeri alandan en kiiciik degeri alana dogru soru 23 ve
25(-)’i icine almaktadir. ilag¢ sektoriinde gecerli olan kanunlar mevcut firmalara
avantaj saglamaktan ¢ok onlarin hareketlerini kisitlama yoniindedir. Oncelikle, bir
firmanin ilag sektoriinde faaliyet gosterebilmesi icin Devlet’in uyguladigi belli
yaptirimlara uyma zorunlulugu s6z konusudur. Bu durum mevcut firmalarin yeni
girecek firmalara uygulamak istedigi misilleme politikalarin1 sinirlayabilmektedir.

Bu durum ise girisi ¢ekici hale getiren bir unsur olarak karsimiza ¢ikacaktir.
5.2.1.3 ikame iiriinlerden gelen tehditler

Tablo 5.4, ikame iiriinler ile ilgili SPSS analizi sonucu elde edilen bilesen matrisi’ni
gostermektedir. Burada sadece tek bir faktor oldugundan c¢ikan sonug¢ doniisiimlii
olarak analiz edilememis ve degerlendirme yapilirken bilesen matrisi géz Oniine

alinmustir.

Tablo 5.4: Ikame iiriinlerden gelen tehditler bagligina ait SPSS ciktisi, bilesen matrisi

Component

1
Soru 27 ,904
Soru 26 813
Soru 28 ,683

Bu tabloya bakildiginda apilan SPSS analizi sonucunda ikame iirinlerden gelen

tehditleri tammlayan yanlizca 1 faktor oldugu tespit edilmistir;

Faktor 1: Sirasiyla en biiyiik degeri alandan en kiiciik degeri alana dogru soru 27, 26
ve 28’i icine almaktadir. lag¢ sektoriinde ikame iiriinlerin kullanimi fazlasiyla 6n
plandadir. Asil iiriinii orjinal ilag olarak ele alirsak bunun ikamesi olarak jenerik ilac1
gosterebiliriz. Jenerik ilaglar oldukga giiclii ikamelerdir. Ciinkii hem orjinal ilag ile

ayn1 etkiye sahiptir hem de fiyati orjinal iiriiniinkine oranla daha ekonomiktir.

99



Dolayisiyla fiyat-performans ozelligininde cekici oldugu da rahatlikla sdylenebilir.

Sonug olarak ila¢ sektoriinde ikame iiriinlerden gelen giiclii tehditler s6z konusudur.

5.2.1.4 Tedarikgcilerin pazarhk giicii

Tablo 5.5, tedarik¢ilerin pazarlik giicii ile ilgili SPSS analizi sonucu elde edilen

dontisiimlii bilesen matrisi’ni gostermektedir.

Tablo 5.5: Tedarikgilerin pazarlik giicii bagligina ait SPSS c¢iktisi, doniigiimlii bilesen matrisi

Component
1 2 3 4
Soru 36 ,906
Soru 29 ,690
Soru 33 ,763
Soru 31 ,762
Soru 34 -,793
Soru 35 ,649 ,528
Soru 30 ,404
Soru 32 ,928

Bu tabloya bakildiginda apilan SPSS analizi sonucunda tedarikgilerin pazarlik
giiclinii tanimlayan 4 faktor oldugu tespit edilmistir. Her bir faktoriin neleri ifade

ettigi asagida sirasiyla agiklanmistir;

Faktor 1: Sirasiyla en biiyiik degeri alandan en kiiciik degeri alana dogru soru 36 ve
29’u ic¢ine almaktadir. Bu faktorii olusturan bilesenler ele alindiginda anlamh bir

cikt1 elde edilememektedir.

Faktor 2: Sirasiyla en biiyiik degeri alandan en kiigiik degeri alana dogru soru 33 ve
31’ i¢ine almaktadir. Ilag sektoriiniin tedarikgilerinin sagladigi, 6zellikle merhem ve
tablet iiretiminde kullanilan iiriinlerin bilesiminde bulunan etken maddeler kolay
bulunan cinsten degildirler ve dolayisiyla bunlarin yerine gegebilecek ikame
tiriinlerin temin edilmesi de kolay degildir. Bunun iizerine ila¢ endiistrisine ikamesi
bulunmayan girdiler saglayan tedarikg¢ilerin ileri entegrasyon tehditide eklendiginde,
bunlarin alicilan olan ilag iireticisi firmalar tizerinde etkili bir pazarlik giicii oldugu

soylenebilir.

Faktor 3: Sirasiyla en biiyiik degeri alandan en kiiciik degeri alana dogru soru 34(-),
35 ve 30’u icine almaktadir. Ila¢ sektoriinde kullamilan gidiler, faktor 2’de de

anlatildig1 gibi 6zellikle merhem ve tablet ilag iiretiminde olduk¢a nadir bulunan
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tiirdendir ve bunlar tiretimde ¢ok yiiksek miktarlarda kullanilmaz. Tedarik¢iler ise
iriinlerini toptan yani yiiklii miktarlarda satma egilimindedirler. Bu durumda ilag
firmalar1 zor bulunan ve kullanimi az olan bu iiriinlerin temininde oldukca
zorlanirlar. Bunu basaran bir firma ise tedarik¢isini degistirmek istediginde yiiksek
degisim maliyetleri ile kars1 karsiya kalabilir. Bu durum tedarikcilerin pazarlik

glicinli arttirir.

Faktor 4: Sirasiyla en biiyiik degeri alandan en kiiciik degeri alana dogru soru 35 ve
32’yi i¢ine almaktadir. Hammaddelerini istedigi miktarlarda ve istedigi sekillerde
elde etmek isteyen ila¢ firmalar tedarikgileri ile 6zel anlagsma yapma yoluna
gidebilirler. Boylelikle ilag¢ iireten firmalar, tedarikgileri ile 6zel anlagmalar yapmak
veya bunlarin distribiitorlerini kullanmak sart1 ile yanlizca istedikleri miktarlarda
hammeddeyi satin alirlar. Bunu basaran bir firma ise tedarik¢isini degistirmek
istediginde yiiksek degisim maliyetleri ile kars1 karsiya kalabilir. Bu durum

tedarikcilerin pazarlik giiciinii arttirir.
5.2.1.5 Alcilarin pazarlik giicii

Tablo 5.6, alicilarin pazarlik giicii ile ilgili SPSS analizi sonucu elde edilen

dontisiimlii bilesen matrisi’ni gostermektedir.

Tablo 5.6: Alicilarin pazarlik giicii bagligina ait SPSS ciktisi, doniisiimlii bilesen matrisi.

Component

1 2 3 4
Soru 39 ,822
Soru 38 619 ,525
Soru 42 615
Soru 47 542 ,435
Soru 40 777
Soru 41 ,745
Soru 37 ,801
Soru 46 ,404 732
Soru 43 ,769
Soru 45 435 -,552
Soru 44 ,457

Bu tabloya bakildiginda apilan SPSS analizi sonucunda alicilarin pazarhik giiciinii
tanimlayan 4 faktor oldugu tespit edilmistir. Her bir faktoriin neleri ifade ettigi

asagida sirastyla aciklanmustir;
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Faktor 1: Sirasyla en biiyiik degeri alandan en kiiciik degeri alana dogru soru 39, 38,
42, 47 ve 45’1 icine almaktadir. Bu sorulara bakildiginda alicilarin pazarlik giiciiniin
ecza depolar1 yoniinden degerlendirildigi goriilmektedir. Bilindigi gibi, ilag¢ iiretici
firmalar ecza depolarina satiglarimi biiyiik miktarlarda gergeklestirirler. Dolayisiyla,
biiyiik miktarlardaki alim ecza depolar1 agisindan bakildiginda yiiksek maliyet
anlamina gelir. Buna ragmen, ecza depolar ila¢ satislarindan oldukg¢a tatmin edici
karlar elde ederler. Bunun nedeni olarak, tedarikgileri ile yaptiklar iliskiye dayal
anlagmalar sonucu elde ettikleri iskontolar gosterilebilir. Ayrica ecza depolarinin ilag
sektoril ile ilgili detayli bilgiye sahip olmasi da bu tip alicilarin giiciine gii¢ katar.
Sonu¢ olarak bir ila¢ endiistrisi alicis1 olarak ecza depolarmin pazarhik giicii

yiiksektir denilebilir.

Faktor 2: Sirasyla en biiyiik degeri alandan en kiigiik degeri alana dogru soru 47, 40,
41 ve 46’y1 icine almaktadir. Bu sorulara bakildiginda alicilarin pazarlik giiciiniin
son kullancilar yani doktorlar ve dolayisiyla hastalar yoniinden degerlendirildigi
goriilmektedir. ila¢ firmlarmin hedeflerinden biri de ilaglarin hastalar tarafindan satin
almmasint  saglayan doktorlarin  miimkiin oldukca sik kendi ilaglarim
recetelendirmelerini saglamaktir. Dolayisiyla da firmalar doktorlar ile olan iligkilerini
saglam ve iyi tutmak isterler. Bunun i¢in de baz1 6zel birliktelikler icerisine girerler.
Ilac iireticisi firmalar icin doktorlarla iliskilerini saglam tutmalar1 cok onemlidir.
Ciinki iirettikleri tiriin eger ¢cok 6zel ve ¢ok nadir bir tedavi i¢in kullanilmayacaksa
kolaylikla diger firmalardan temin edilebilirdir yada bire bir aym etkiyi gosteren
ikameleri bulunabilir. Yani son kullanict rahatlikla bir firmanin {riiniinden
digerininkine gecis yapabilir. Sonu¢ olarak bir ilag endiistrisi alicis1 olarak

doktorlarin ve dolayisiyla hastalarin pazarlik giicii yiiksektir denilebilir.

Faktor 3: Sirasyla en biiyiik degeri alandan en kiiciik degeri alana dogru soru 38, 37
ve 46’y1 i¢ine almaktadir. Bu faktorii olusturan bilesenler ele alindiginda anlamli bir

¢ikt1 elde edilememektedir.

Faktor 4: Sirasyla en biiyiik degeri alandan en kiiciik degeri alana dogru soru 43,
45(-) ve 44’ii icine almaktadir. Tlag sektoriiniin alicilar1 sektorle ilgili detayli bilgiye
sahip olamalarina ragmen geriye entegrasyon konusunda fazla tehditkar degillerdir.
Geri entegrasyon tehditi yaratma potansiyeline sahip olabilecek alicilar olarak ecza

depolart diisiiniiliirse, bunlarin yaptigi isi ila¢ ireticilerinden belli kalitedeki hazir
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Uriinii almak ve higbir ekstra isleme tabi tutmadan ayni iirilinii dagitmak olarak
diisiiniildiigiinde aslinda bunlarin bile ilag iireticisi firma konumuna gelebilmek i¢in

oldukg¢a yiiksek tutarlarda yatirimlar yapmalarinin gerekli oldugu sdylenebilir.
5.2.2 Kiimeleme analizi

“Kiimeleme analizi, birbirine benzer olan bireylerin veya uyaricilarin saptanmasi ve
kiimelerde (veya gruplarda) toplanmasi amaciyla uygulanan bir cok degiskenli
istatistik analizidir.” (Kurtulus, 2004) Bu analizde amaglanan benzerlik gosteren
katilimcilarin ayni gruplarda toplanmasi ve tamimlanmasidir. Kiimeleme islemi, en
cok benzer iki bireyi aym gruba atamakla baslayip tiim bireylerin aymi gruba
atanmasi ile biten “Hiyerarsik kiimeleme analizi” ile gerceklestirilmistir. Hiyerarsik
kiimeleme analizi sonucunda Sekil 5.1°de goriilen dendrogram elde edilmistir.
Kiimeleme analizinde, faktor analizi sonrasi elde edilen gruplardaki en yiiksek puam
almis olan sorular kullanilmistir. Elde edilen bu diyagramdan faydalamilarak
gruplamalar yapilirken dendogram 10 noktasindan kesilmis ve bu noktadan onceki
gruplar ele alinmigtir. Toplamda 8 adet grup belirlenmistir. Buna goére Grup 1; 33,
36, 14, 44, 22, 49, 10, 35 ve 38 nolu kisileri, Grup 2; 12, 43, 30, 34, 21, 24, 25, 29,
31 ve 50 nolu kisileri, Grup 3; 3, 32, 1, 17, 18, 42 ve 27 nolu kisileri, Grup 4; 9, 19,
26 ve 11 nolu kisileri, Grup 5; 28 ve 29 nolu kisileri, Grup 6; 2 ve 5 nolu kisileri,

Grup 7; 7 ve 47 nolu kisileri ve Grup 8 ise 8 ve 15 nolu kisileri icermektedir.

Kiimeleme analizi sonrasi ortaya ¢ikan gruplasmalara bakildiginda, jenerik ilag
tireticisi firmalarda calisanlar ile orjinal ilag iireticisi firmalarda caliganlarin verdigi
cevaplar arasinda farklilk olmadigi goriilmektedir. Fakat yapilan sektorel
arastirmalar goz Onitine alindiginda, jenerik ve orjnal ila¢ iireticisi firmalarin
birbirinden farklilastigi goriilmektedir. Kiimeleme analizi sonucunda bdyle bir
ayirima varilamamasinda, katilmcilarin sorulart algilamalarinda meyda c¢ikan

belirsizlik ve farkliliklar neden olarak gosterilebilir.
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kkkx**HIERARCHICAL CLUSTER ANALY SIS * %% %%

Dendrogram using Average Linkage (Between Groups)
Rescaled Distance Cluster Combine
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Label Num + + } + + +

48 w

Sekil 5.1: Tiim sorulara uygulanan kiimeleme analizi sonucu elde edilen dendogram.
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5.2.3 Ortalamalarin karsilagtirilmasi yontemi

Bu yontemin kullanilmasindaki amag, orjinal ve jenerik ilag iireticisi firmalarin hangi
sorulara benzer hangilerine farkli cevaplar verdigini belirlemektir. Bu analizde de,
kiimeleme analizinde oldugu gibi faktor analizi sonrasi elde edilen gruplardaki en
yiikksek puani almis olan sorular kullanilmistir. Tablo 5.7 ve 5.8’de analiz sonrasi
elde edilen sonuglar goriilebilmektedir. Tablo 5.7°de dikkat edilmesi gereken
degerler son kolondakilerdir. Eger bu deger 0.5’ten biiyiikse o soru i¢in jenerik ile
orjinal iirlin iireticisi firmalar benzer diisiinmekte kiiciikse farkli diisiinmektedirler.
Tablo 5.8 ise her bir soru i¢in jenerik ve orjinal {iriin iiretecisi firmalarda calisanlarin
verdikleri cevaplarin ortalama degerlerini gostermektedir. Bu tablolara gore, orjinal
ve jenerik ila¢ iireticisi firmalar 11, 20, 24, 27, 39 ve 47. sorulara birbirine yakin
cevaplar verirken, 4, 5, 7, 14, 16, 19, 23, 33, 34, 35, 36, 38 ve 43. sorulara farkh

cevaplar vermiglerdir.

Icsel rekabet yogunlugu bashgma dahil olan sorular 4, 5, 7, 11 ve 14 numarah
sorulardir. Bu sorular arasinda orjinal ve jenerik ilag¢ iireticisi firmalar sadece 11.
soruda yani fiyatlandirma konusunda fikir birligine varmiglardir. Ciinkii iiretilen
ilaglarin fiyatlar1 firmalar tarafindan belirlenmemekte bir baska degisle her firma
kendisine 0zgii fiyat politikas1 uygulayamamakta, bu durum ise hem jenerik hem de

orjinal ilag direticilerini aym sekilde etkilemektedir.

Giris tehditleri bagligina dahil olan sorular 16, 19, 20, 23 ve 24 numarali sorulardir.
Bu sorular arasinda orjinal ve jenerik ilag tireticisi firmalar 20. ve 24. sorularda yani
dagitim kanallarina erisimin kolay ve ag etkisinin ise zayif oldugu konusunda fikir

birligine varmislardir.

ITkame iiriinlerden gelen tehditler basligina dahil olan yanlizca bir tek soru vardir o da
27 numaral1 sorudur. Bu soru icin orjinal ve jenerik ilac iireticisi firmalar fikir
birligine varmislardir. Her iki tip firma c¢alisanlarida ikame iiriin olan jenerik ilaclarin

fiyat-performans 6zelliklerinin c¢ekici oldugu diisiincesini tasimaktadir.

Tedarikgilerin pazarlik giicii bash@ina dahil olan sorular 33, 34, 35 ve 36 numaral
sorulardir. Bu sorular arasinda orjinal ve jenerik ilag iireticisi firma calisanlarindan

hicbiri aym firikde degildir.
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Alicilarin pazarlik giicii baghigina dahil olan sorular 38, 39, 43 ve 47 numarali
sorulardir. Bu sorular arasinda orjinal ve jenerik ila¢ iireticisi firmalar 39. ve 47.
sorularda yani iliskiye dayali yatirnmlar ve ila¢ endiistrisinin alicilarina sagladigi
girdilerin alicilara olan maliyeti konusunda fikir birligine varmislardir. Ciinkii her iki
tip Uriinii iireten firma da kendi iiriilerinin tegviki ve alicilarla olan iliskilerini

pekistirmek i¢in 6zel anlagsmalar yapma yoluna gitmektedirler.
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Tablo 5.7: ANOVA Tablosu

Sum of Mean
Squares df | Square F Sig.

Soru4* Between Groups (Combined) 872 1 872 769 385
VAR00001 ’ ’ ’

Within Groups 54,408 48 1,134

Total 55,280 49
Soru5* Between Groups (Combined) 1779 1 1779 | 1561 218
VAR00001 ’ ’ ’

Within Groups 54,721 48 1,140

Total 56,500 49
Soru7* Between Groups (Combined) 5048 1 2048  1.885 176
VARO00001 ’ ’ ’

Within Groups 52,132 48 1,086

Total 54,180 49
Soru 11 * Between Groups (Combined) 018 1 018 013 909
VAR00001 ’ ’ ’ ’

Within Groups 64,702 48 1,348

Total 64,720 49
Soru 14 * Between Groups  (Combined) 2013 1 2013 2149 | 149
VARO00001 ’ ’

Within Groups 44,967 48 ,937

Total 46,980 49
Soru 16 * Between Groups (Combined) 4.401 1 4401 3,045 087
VARO00001 ’ ’

Within Groups 69,379 48 1,445

Total 73,780 49
Soru 19 * Between Groups  (Combined) 5953 1 5253 7423 | 009
VAR00001 ’ ’

Within Groups 33,967 48 ,708

Total 39,220 49
Soru 20 * Between Groups  (Combined) 201 1 201 239 | 627
VAR00001 ' ’ ’

Within Groups 40,379 48 ,841

Total 40,580 49
Soru 23 * Between Groups  (Combined) 895 1 895 1,023| 317
VAR00001 ' ’ ’

Within Groups 41,985 48 ,875

Total 42,880 49
Soru 24 * Between Groups (Combined) 105 1 105 092 763
VAR00001 ' ’ ’

Within Groups 53,242 47 1,133

Total 53,347 48
Soru 27 * Between Groups (Combined) 002 1 002 002 965
VAR00001 ' ’ ’

Within Groups 60,242 47 1,282

Total 60,245 48
Soru 33 * Between Groups  (Combined) 660 1 660 684 | 412
VAR00001 ' ’ ’

Within Groups 46,320 48 ,965

Total 46,980 49
Soru 34 * Between Groups  (Combined) 3,049 1 3049 3,116 084
VAR00001 ’ ’

Within Groups 46,971 48 ,979

Total 50,020 49
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Sum of Mean
Squares | df | Square F Sig. |

Soru 35 * Between Groups  (Combined) 2504 1 2524 3,067 | 086
VAR00001 ’

Within Groups 39,496 48 ,823

Total 42,020 49
Soru 36 * Between Groups  (Combined) 941 1 941 1,157 | 288
VAR00001 ’ ’

Within Groups 39,059 48 ,814

Total 40,000 | 49
Soru 38 * Between Groups  (Combined) 3309 1 3309 3262 | 077
VAR00001 ’

Within Groups 48,691 48 1,014

Total 52,000 | 49
Soru 39 * Between Groups  (Combined) 132 1 132 145| 705
VAR00001 ’

Within Groups 43,868 48 ,914

Total 44,000 49
Soru 43 * Between Groups  (Combined) 1530 1 1530 1,538 | 221
VAR00001 ’

Within Groups 47,750 48 ,995

Total 49,280 | 49
Soru 47~ Between Groups  (Combined) 075 1 075 070 793
VAR00001 ’ ’

Within Groups 50,333 47 1,071

Total 50,408 48
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Tablo 5.8: Ortalamalarin karsilastirilmasi analizi sonrasi elde edilen detayli rapor.

Report
VARO000( Soru4 | Soru5 | Soru 7 |Soru 11 |Soru 14 |Soru 16 |Soru 19 |Soru 20 | Soru 23 | Soru 24 |Soru 27 | Soru 33 | Soru 34 | Soru 35 | Soru 36 | Soru 38 | Soru 39 [Soru 43 [ Soru 47
J Mean 2,69 2,63 2,13 2,19 3,69 2,19 3,19 3,69 2,88 2,75 3,50 2,81 2,50 2,81 4,00 2,63 3,13 2,63 3,75
N 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16
Std. Deviaf] 1,195 | 1,025 | 1,147 | 1,276 | 1,014 | 1,223 ,981 946 | 1,025 | 1,125 ,966 | 1,109 ,894 ,750 ,816 ,957 ,885 ,885 ,856
(0] Mean 2,97 3,03 2,56 2,15 4,12 2,82 3,88 3,82 2,59 2,85 3,52 3,06 3,03 3,29 3,71 3,18 3,24 3,00 3,67
N 34 34 34 34 34 34 34 34 34 33 33 34 34 34 34 34 34 34 33
Std. Deviafl 1,000 | 1,087 ,991 | 1,105 ,946 | 1,193 ,769 ,904 ,892 | 1,034 | 1,202 919 | 1,029 ,970 ,938 | 1,029 ,987 | 1,044 | 1,109
Total Mean 2,88 2,90 2,42 2,16 3,98 2,62 3,66 3,78 2,68 2,82 3,51 2,98 2,86 3,14 3,80 3,00 3,20 2,88 3,69
N 50 50 50 50 50 50 50 50 50 49 49 50 50 50 50 50 50 50 49
Std. Deviatl 1,062 | 1,074 | 1,052 | 1,149 979 | 1,227 ,895 ,910 935 | 1,054 | 1,120 979 | 1,010 ,926 ,904 | 1,030 ,948 | 1,003 | 1,025
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6. SONUCLAR VE DEGERLENDIRME

[la¢ sektérii bugiin diinyanmin birgok iilkesinde ekonomik biiyiimeye ciddi katkilar
saglayan, ihracat kapasitesi yaratan, yenilikciligi giiclendiren ve uluslarasi ArGe
yatirrmlarimi ceken etkili bir rol iistlenmektedir. Giiglii bir ilag sektorii sadece
ekonomiyi gelistirmek ve deger katmakla kalmaz saglik politikalarinin en etkin
sekilde yiiriitiilmesini ve toplumumuzun yeni ve etkili ilag ve tedavilere erisiminin
giiclenmesini saglar. Tiirk ila¢ sektoriiniin bu rolil iistlenebilmesi i¢in yenilik¢iligin
desteklenmesi, iilkemizdeki yatinm ortamini iyilestirmeye yonelik calismalarin
siirdiiriilerek hizla tamamlanmasi gerekmektedir. Tiirk ilag sektorii bugiin saglam bir
endiistriyel tabana ve nitelikli ¢ok iyi yetismis i giiciine sahiptir. Tiirk ilag
sektoriiniin temel sorunu yeni yatirimlarin yapilmasim ve ArGe calismalar1 igin
yeterli kaynaklarin ayrilmasin1 miimkiin kilacak sermaye giiciiniin bulunmamasidir.
Biyoteknolojinin yenilik¢i ve daha etkili ilaglarm iiretiminde yeni ufuklar actig1 bir
donemde, Tiirk ilag sektorii kaydadeger bir ArGe kapasitesine bile sahip
olamamaktadir. Neyseki son yillarda bu tabloyu olumlu yonde degistiren gelismeler
meydana gelmistir. Ekonominin 2002-2006 yillar arasinda onemli dl¢iide biiyiimesi,
saglanan siyasi ve ekonomik istikrar ve AB’ye tiyelik ¢cercevesinde gerceklestirilen

reformlar tilkemizin uluslarars1 goriiniimiinii bir hayli degistirmektedir.

Bu calismada, endiistri analizi yOnteminin ilag sektoriinde uygulamasi
gergeklestirilmis, bunun sonucunda ise sektorde rekabeti etkileyen unsurlarin neler

oldugunun ortaya ¢ikarilmasi amaclanmaistir.

Literatiir taramasi yapildiktan sonra hem bilimsel anlamda (kantitatif) hem de
sektorel uygulama anlanminda (kalitatif) fazla calisma olmadig tespit edilmistir. {lag
endiistrisi hakkinda yapilan detayli arastirma sonrasinda, i¢sel rekabetin yogun
oldugu ve devletin belirlemis oldugu kurallar cercevesinde gerceklestigi, son
kulaniciya gerceklestirilen satis fiyatlarin1 belirlemede yine agirlikli olarak firmadan
cok devletin s6z sahibi oldugu ve bunun da devletin ve dolayisiyla rekabetin fiyat

bazli olmaktan ¢ok ArGe bazli oldugu sonucu ¢ikarilmstir. Tlag sektoriine giris icin
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en biiyiik engelin ilk yatirim maliyetleri yani yiiksek sermaye gereksinimleri oldugu
tespit edilmistir. Bilindigi gibi bir ilacin ortaya ¢ikisi yenilik¢i firmada
gerceklesmektedir. Bu tip ilaglar orjinal ilaclardir. Orjinal ilacin pazara girmesiyle,
bunlarla tedavide aymi etkiyi gosteren ve daha ucuza satilan ikamelerinin yani
jeneriklerinin tretilmesi giindeme gelir. Orjinal ilaglarin patent siireleri dolduktan
sonra jenerik ila¢ iireticisi firmalarin bu ilaglarin ikamelerini pazara siirme haklari
dogar. Orjinal ila¢ ikamesi olarak jenerik ilacin 6zellikle piyat-performans agisindan
giiclii bir ikame oldugu ve dolayisiyla da rekabeti arttiran bir etkiye sahip oldugu
ortaya cikarilmistir. Sektor giiclii tedarikgilerle karst karsiyadir. Ozellikle sézkonusu
girdi az bulunan ve diisiik miktarlarda alinmasi uygun olan etken maddeler
oldugunda tedarik¢ilerin olduk¢a giiclii pazarlik giiclerinin oldugu belirlenmistir.
Sektoriin alicilart oldukga karmasik bir yapiya sahiptir. ilag iireticisi firmalarin
satiglarinin biiylik ¢ogunlugunu ecza depolarina yaptiklar1 ve dolayisiyla da bunlarla
iliskiye 0©zgii anlagmalar yapma yoluna gittikleri tespit edilmistir. Burada
amagclananin ilag¢ iireticisi firmalarin alicilarina 6zel iskontolar uygulayarak kendi
ilaglariin satisin1 tesvik etmek oldugu ortaya cikarilmistir. Dolayisiyla sektoriin
alicilarininda tedarikgileri kadar gii¢lii oldugu sonucuna varilmistir. Varilan biitiin bu
bulgulara ilaveten, sektorel arastirma sonunda elde edilen en 6nemli sonuclardan biri
de orjinal ilag dreticisi firmalar ile jenerik ila¢ {ireticisi firmalarin rekabette

birbirlerinden oldukga farklilik gosteriyor olmalaridir.

Ilac sektoriindeki rekabeti etkileyen parametrelerin, ¢alisanlarin sektorel deneyim ve
bilgilerine dayanilarak Olctilmesi amaciyla yapilan saha caligmasinda, literatiir
arastirmasi soncu ortaya cikarilan ve toplam 5 adet baslik ve 47 sorudan olusan
anket, anlasilabilen 8 adet firmada calisan 50 kisiye uygulanmistir. Anket sayisinin
50 ile smmirll kalmasinin nedeni, ila¢ endiistrisinin yogun rekabet ve kopyalanma
tehlikesinden dolay1 ¢ok kapali bir sektor olmasi ve bu nedenle de bilgi almanin ¢cok
zor olmasindan kaynaklanmaktadir. Cogu ila¢ firmasinda, c¢alisanlara bu tip
anketlerin uygulanmasi uzun siiren bir dizi izin alma siireci sonunda ancak kabul

goriirse gerceklesmektedir.

Saha calismasi sonucglarina (EK-2) bakildiginda, verilen cevaplarim ¢ogunlukla
firmadan firmaya hatta firmanin kendi icinde bile oldukc¢a farklilastigi ve tutarl

olmadig1 goriilmektedir. Ortamin belirsiz olmasindan kaynaklanan yanlis algilamalar
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bu durumun ilk nedeni olarak gosterilebilir. Ornegin sektoriin alicilari ele alinacak
olursa, katilimcilarin bazilar1 alicilar1 son kullanicilar olan hastalar olarak
diisiiniirken, bazilar ise ecza depolar1 yada eczaneler olarak diisiinmiis olabilir. Bu
durumda son kullaniciy1 ecza deposu veya eczane olarak diisiinen katilimcilar
fiyatlartm 06zel anlagsmalarla saglanan iskontolarla bir miktar ayarlanabilecek
oldugunu, fakat alicilarimi hastalar olarak diisiinen katilimcilar fiyatlarin miidahele
edilemez oldugunu diisiinmiis olabilirler. Ikinci olarak kisilerin konum itibari ile
sektordeki gecmisi sorulara cevap verme sekillerini etkilemis olabilir. Ornegin bir
ilag firmasinda kalite kontrol departmaninda calisgan bir miihendisin verdigi
cevaplarla aym firmada {iiriin miidiirii olarak calisan bir kisinin verdigi cevaplar
farklihik yaratmis olabilir. Ciinkii {iriin midiirleri yaptiklart isten dolay1 sektorii
labarotuardaki bir miihendisten daha iyi tammaktadir. Uciincii ve son olarak
katilimcilarin  sorular1 cevaplamadaki isteksizligi bir baska degisle vermemeleri
gereken bir bilgiyi verme ihtimalinden dogan endiseleri, alinan sonuglarm verimini

diislirmiis olabilir.

Tablo 6.1°de her bir basliga ait sorulara verilen cevaplarin ve bunlarin toplamia ait
ortalama cevaplar goriilebilmektedir. Bu cevaplar degerlendirildiginde, her bir
faktoriin rekabeti arttiric1 6zellik tasidigi fakat bunlarin iginde etkisi en yiiksek
olanlarin ikame {iiriinlerden gelen tehditler, giris tehditleri ve i¢sel rekabet yogunlugu
oldugu anlasilmaktadir. Toplamda verilen cevaba bakildiginda ise ila¢ sektoriinde

rekabetin yogun oldugu sonucuna varilabilir.

Tablo 6.1: Saha calismasi sonuglarina gore her bir baslik icin verilen ortalama cevaplar.

5 Faktor Verilen Ortalama Cevap
I¢sel rekabet yogunlugu 3,2
Giris tehditleri 3,2
Ikame iiriinlerden gelen tehditler 3,3
Tedarik¢ilerin pazarlik giicii 3,0
Alicilarin pazarlik giicii 3,1
Toplam 3,2

Saha caligsmasi sonucu elde edilen c¢iktilar iizerinde ii¢ tip analiz gerceklestirilmistir.
Bunlardan ilki faktor analizidir. Faktor analizinin sonuclari, sektorel arastirmalar
sonrasinda elde edilen sonuclar ile ¢ogunlukla benzerlik gostermektedir. Analiz
sonrasinda 19 adet faktor ¢ikarilmis olup, bunlardan 14 tanesine ait bilesenler ele

alindiginda anlamh ¢iktilar elde edilmistir.
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Icsel rekabet yogunluguna bakildiginda, sektor arastirmasi sonucu elde edilen
sonuglara benzer olarak, faktor 1 de orjinal ilag iireticisi firmalarin 6zellikle ArGe
alaninda rekabete olan etkisi ortaya konulmustur. Faktor 4 te ise fiyatlandirmanin
rekabet tizerinde etkisi tanimlanmistir. Sonug olarak sektdrde i¢sel rekabetin fiyat
tizerinden degil arastirma-gelirstirme {izerinden gergeklestigi vurgulanmistir.
Sektorel arastirmadaki sonuclardan farkli olarak saha arastimasi sonuglarinda
alicilarin igsel rekabete olan etkisi de 6n plana ¢cikmistir. Buna gore alicilarin pazarlik
giicliniin kuvvetli olusu sonucuna varilmis ve bunun da icsel rekabeti arttirici bir

nitelik tasidigi ortaya cikarilmistir.

Giris tehditleri ele alindiginda ise sektorel arastirma sonuclarina benzer olarak giris
icin olmasi1 gereken ArGe ve teknoloji yatirimlart i¢in gerekli yiiksek sermaye
gereksinimleri ortaya ¢ikmistir. Bu durum girisi Onleyici bir etki yaratmaktadir.
Bunun aksine sektorde uyulmasi gerekli ve devletin koymus oldugu kurallar ve
kanunlarin mevcut firmalarin hareketlerini kisitlamis oldugu ve yeni gireceklere karsi
gosterilecek tepkinin ise bununla orantili olarak smirlanmis oldugu ortaya
cikarilmistir. Sektorel arastirmadaki sonuclardan farkli olarak saha arastimasi
sonuclarinda, sektore yeni girenlerin dagitim kanallarina, “know-how”
teknolojilerine ve hammadelere erisim konusunda fazla zorlanmadiklar1 ortaya
ckmistir. Fakat sektorde yer edinmis firmalarin bilinirlikleri ve dolayisiyla bu
firmalarin iiriinlerinin daha ¢ok tercih edilmesi, girisi caydiran unsurlardan biri

olarak karsimiza ¢ikmistir.

Ikame iiriinlerden gelen tehditlere bakildiginda, sektordeki orjinal iiriiniin orjinal ilag,
ikame iiriiniin jenerik ila¢ olarak ortaya ¢iktigi goriilmiistiir. Orjinal ilaglarin ikamesi
olarak jenerik ilaglar her iki ¢alismanin da sonucunda da fiyat-performans olarak
oldukga cekici yani giiglii ikameler olarak ortaya ¢ikmistir. Dolayisiyla da sektorde

ikame iiriinlerden gelen gii¢lii tehditler oldugu sonucuna varilmistir.

Tedarikgilerin pazarlik giiciine bakildiginda, sektor arastirmasi sonucu elde edilen
sonuclara benzer olarak, tedarikcilerinin ila¢ sektoriine yaygin olarak bulunmayan ve
diisiik miktarlarda olmas1 gereken girdiler sunduklari ortaya cikarilmistir. ilag
firmalarn ise istenilen hammeddeyi istenilen miktarda alabilmek icin tedarik¢ileri ile
0zel anlagsmalar yapma yoluna gitmektedirler. Bu durum tedarik¢ilerin pazarlik

giiclinil arttiran bir unsur olarak belirlenmistir.
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Alicilarin pazarlik giiciine bakildiginda, sektor arastirmasi sonucu elde edilen
sonuclara benzer olarak, ila¢ sektoriiniin alicilar1 olarak ecza depolarina yiiklii
miktarlarda satis yaptiklar1 ve icerisinde bulunduklar1 yogun rekabet ve ikame iiriin
tehditi ile basa cikabilmek icin gergeklestirdikleri iliskiye 0zgii anlasmalar, ilac
ireticisi firmalarin bu tip alicilar karsisinda zayif kaldigini gostermstir. Buna
ilaveten, alici olarak doktorlar ve son kullanicilar olan hastalar diisiiniildiigiinde
bunlarin rakip tiriinlere veya bunlarin daha ucuz ikamelerine gecisinin kolay olusu bu
tip alicilarin da ecza depolarinda oldugu gibi pazarlik gii¢clerinin yiiksek oldugu tespit
edilmistir. Sektorel arastirmadaki sonuglardan farkli olarak saha arastimasi
sonuclarinda, alicilarinda geriye entegrasyon tehditi de 6n plana ¢ikmistir. Alicilarin,
ecza depolart olsa bile, geriye entegrasyon tehditinin zayif oldugu goriilmiistiir.
Ciinkii ozellikle ilag iiretimine ge¢cmek icin gerekli olan ilk yatinm maliyetleri bu

sektore yapilmasi olasi geriye entegrasyonu caydirici bir hale getirmektedir.

Yapilan ikinci analiz ise kiimeleme analizidir. Bu analiz sonucunda sektorel bazli
aragtirmalara dayanilarak orjinal ve jenerik ila¢ ireticisi firmalarin birbirinden
farklilagsmasi1 beklenirken tam tersi olarak kiimelemede homojen dagildiklar dikkati
cekmistir. Bunun nedeni olarak, katilimcilarin sorulart  algilamalarindaki

belirsizlikleri ve farkliliklar1 gosterilmistir.

Kullanilan ii¢iincii ve son analiz ortalamalarin karsilastirilmasit yontemidir. Bu
yotemde amagclanan orjinal ve jenerik ilag¢ iireticisi firmalarin hangi sorulara benzer
hangi sorulara farkli cevaplar verdigini anlamak olmustur. Analiz sonrasinda, her iki
tip firma da fiyatlarin kolaylikla ayarlanamadigi, yeni giren firmalarin dagitim
kanallarina erisimin kolay, sektordeki ag etkisi olasiliklarinin zayif ve ikamelerin
fiyat-performans 6zelliklerinin ¢ekici oldugu konusunda fikir birligine vardiklar
goriilmiistiir. Ayrica ilag ireticisi firmalarin alicilan ile iliskiye dayali yatirnmlar
yapma yoluna gittikleri ve ila¢ endiistrisinin alicilarina sagladigi girdilerin maliyetli

oldugu konusunda da benzer diisiincelere sahip olduklar ortaya ¢ikarilmistir.

Saha c¢alismasinin oldukca smirli sayida katilimciya uygulanmis olmasi ve
cevaplarda goriilen tutarsizlik giivenilirligi diisiirmekte olup, elde edilen ciktilarin
kesin sonuglar olarak algilanmamasi gerekliligini ortaya koymaktadir. Dolayisiyla bu
caligma bir sonraki calismalara yol gosterici nitelikte bir plot ¢alisma olarak

goriilmelidir. Gelecekte, bu calismanin devami niteliginde yapilacak ¢aligmalarda,
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sorularin katilimcilar tarafindan daha net bir bicimde algilanabilmesi i¢in sektorde
rekabeti tanimlamada fazla etkisi olmayan sorular, 6zellikle sektorel calismadan elde
edilen songlara dayanilarak cikartilmak suretiyle azaltilmali, kalan sorular ise belki
alt baghkara bolinmek yoluyla daha fazla detaylandirilmali ve anlagilir hale
getirilmelidir. Ayrica anketlerin uygulanacag kisiler, firmalarda agirlikli olarak
yonetim kadrosunda calisan ve Ozellikle pazarlama ve satis miidiirleri arasindan

secilmedilir.
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EKLER

EK-1

ILAC SANAYii OZEL iHTiSAS KOMISYONU 9. KALKINMA RAPORU
Tiirkiye ila¢ Sektorii

ithalat

Tiirkiye ila¢ endiistrisi cok yeni ve ileri teknoloji gerektiren iirtinler disinda her tiirlii
iriinii liretebilecek altyap1 ve kapasiteye sahiptir. Yanlizca ekonomik olmayan ve
biyoteknoloji iiriinii ilaglar ithal edilmektedir. Bunun yami sira, Giimriik Birligi
sonrasinda Tarim Bakanligi tarafindan verilen ithal izinleri nedeniyle iilkemizde

iiretilen baz1 {iriinlerin benzerlerinin de ithalatina baglanmustir.

Ulkemizde ithalatin kolaylagmasi ve 6zellikle yabanci ilag sirketlerinin ithalati tercih
etmeleri, Tiirkiye’de iiretilebilecek iiriinlerin dahi ithal edilmesinde yol agmaktadir.
Tablo 1 ve tablo 2’da beseri ilag ithalatinin tedavi gruplarina gore miktar ve deger
olarak dagilimlar1 goriilmektedir. Bu verilere gore, 1999 ile 2005 yillar1 arasinda ilag
ithalati deger bazinda % 314, kutu bazinda ise % 122 oraminda artmustir. Ilag
ithalatimiz 2001 yilinda meydana gelen ekonomik kriz nedeniyle deger bazinda % 16
degerinde gerilemis, kriz sonrast ¢ok hizli bir yiikselis gostererek % 116 oraninda
artmistir. Tiirkiye deger bazinda en ¢ok kanser, kutu bazinda ise sindirim sistemi

ilaglarin ithal etmektedir.
Thracat

Tiirkiye ilag ihracatinin yaklasik %50’sini AB iilkelerine gerceklestirmektedir. Tablo
3 ve tablo 4’de beseri ila¢ ihracatinin tedavi gruplarina gére miktar ve deger olarak
dagilimlar goriilmektedir. Bu verilere gore, 1999 ile 2005 yillar1 arasinda ilag
ihracat1 deger bazinda % 312, kutu bazinda ise % 544 oraninda artmistir. 2000-2002

arasinda duragan olan mamul ila¢ ihracatinin 2003 yilindan itibaren 6nemli Olciide
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arttigr goriilmektedir. Tiirkiye deger bazinda en cok antibiyotik, kutu bazinda ise

tansiyon ilaglarii ihra¢ etmektedir.
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Tablo 1: Beseri ilag ithalatinin tedavi gruplarina gore miktar olarak dagilimi

YILLAR YILLIK ARTISLAR (%)

TEDAVi GRUBU 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005

@ [©) “ ®) ©) [U) ® |6 | @) | G1) | 65 | a6 | 6
1. Sindirim sistemi ilaglari, antasitler antispazmodik ve antiemetikler vs. 3.492 3.849 4.288 5.016 5313 6.765 8.613 10,2 11,4 17 59 27,3 27,3
2. Karaciger ve safra yollari ilaglart 30 40 54 65 78 108 144 33,3 35 20,4 20 38,5 33,3
3. Barsak antiseptikleri, antiparazit ilaclari, laksatifler 102 51 34 0 0 0 0 -50 -33,3 -100 - - -
4. Antidiabetikler 1.091 1.034 1.082 1.305 2.168 2.834 4.864 -5,2 4,6 20,6 | 66,1 30,7 | 71,7
5. Antihistaminikler 0 0 0 0 417 785 1.370 88,2 | 745 - - - -
6. Vitaminler, antianemikler, tonikler, istah agicilar, anabolizanlar, mineraller 1.446 1.751 2.023 2.063 2.981 3.255 2.959 21,1 15,6 19 44.5 9,2 9,1
7. Kanla ilgili ilaglar (antikoagiilanlar), kanamaya kars1 ilaglar 3.363 3.228 3.420 3.601 3.932 3.419 3.428 -4 6 53 9,2 -13 0,3
8. Kalp ve damar hastaliklar ilaglart 1.771 3.085 3.638 3.827 4.186 5.062 5.988 74,2 17,9 52 9.4 20,9 18,3
9. Antihipertansifler, diiiretikler 1.672 1.574 2.876 3.380 4.601 6.078 7313 -5,9 82,8 17,5 36,1 32,1 20,3
10. Dermatolojik ilaglar 427 604 711 874 1.033 1.205 1.451 41,5 17,8 22,9 18,1 16,7 20,5
11. G.U. sistem ilaglar, hormonlar 1.136 1.268 1.318 1.841 2.325 3.170 3.897 11,6 4 39,6 | 263 36,4 | 229
12. Antibiyotikler, siilfonamitler 1.881 1.932 2216 2.535 2.402 3311 4.889 2,7 14,7 14,4 -5,2 37,8 | 47,6
13. Tiiberkiiloz ilaglart 0 0 0 0 0 0 0 - - - - - -
14. Antiromatizmal, miyorelaksan ilaglar 4.813 4.210 4.285 3.844 3.318 2.673 2.465 -12,5 1,8 -10,3 | -13,7 | -194 | -7.8
15. Anestezikler, analjezikler 3.471 3.758 3.976 3.879 3.856 4.252 2.633 8 6 2 -1 10 -38
16. Antiepileptikler 360 392 452 714 1.154 1.595 1.957 9 15 58 62 38 23
17. Antiparkinson ilaglar 49 57 67 82 95 246 305 16 18 22 15 160 24
18. Trankilizanlar, uyku ilaclar1 ve diger sinir sistemi ilaglar1 1.103 1.097 1.177 1.664 1.628 2.047 2.364 -1 7 41 2 26 15
19. Astim ilaglart 1.201 1.152 1.111 1.066 2.109 2.493 3.276 -4 -4 -4 98 18 31
20. Soguk algmligr ve okstiriik ilaglart 293 390 419 580 610 702 783 33 7 38 5 15 12
21. Kulak, burun ve goz ilaglart 1.350 1.608 1.504 1.426 2.191 2.700 3.360 19 -6 -5 54 23 24
22. Kanser ilaglart 788 1.101 1.241 1.423 1.567 1.637 3.044 40 13 15 10 4 86
23. Parenteral soliisyonlar (LVP) 286 402 458 782 1.013 1.135 1.123 41 14 71 30 12 -1
24. Digerleri 4.376 5.457 5.881 7.690 10.325 9.751 10.481 25 8 31 34 -6 7
TOPLAM 34.502 38.040 42.232 47.656 57.302 65.222 76.707 10,3 11 12,8 | 20,2 13,8 17,6
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Tablo 2: Beseri ilag ithalatinin tedavi gruplarina gore deger olarak dagilimi

. YILLAR YILLIK ARTISLAR (%)
TEDAVI GRUBU 1999 2000 1999 2000 1999 2000 1999 2000 [ 1999 | 2000 | 1999 | 2000 | 1999
(2) 3) (2) 3) (2) 3) (2) 3) (2) 3) 2) 3) (2)
1. Sindirim sistemi ilaglari, antasitler antispazmodik ve antiemetikler vs. 12.566 13.374 14.627 19.307 22.526 29.329 28.419 6,4 9.4 32 16,7 30,2 -3,1
2. Karaciger ve safra yollar ilaclart 994 1.220 1.574 2.256 3.245 4.892 4.450 22,7 29 433 43,8 50,8 9
3. Barsak antiseptikleri, antiparazit ilaglar1, laksatifler 326 163 109 0 0 0 0 -50 -33,1 -100 - - -
4. Antidiabetikler 9.101 14.204 14.580 19.025 27.468 33.247 29.645 56,1 2,6 30,5 44.4 21 -10,8
5. Antihistaminikler 0 0 0 0 2.670 4.864 5.948 822 | 223 - - - -
6. Vitaminler, antianemikler, tonikler, istah agicilar, anabolizanlar, mineraller 20.047 23.316 32.177 42.123 50.404 51.997 48.761 16,3 38 30,9 19,7 3,2 -6,2
7. Kanla ilgili ilaglar (antikoagiilanlar), kanamaya kars1 ilaglar 8.159 9.615 12.864 12.067 17.351 22.632 16.631 17,9 33,8 -6,2 43,8 30,4 -26,5
8. Kalp ve damar hastaliklar ilaglart 8.140 17.667 21.825 26.024 28.329 43.460 64.666 117 235 19,2 89 534 | 488
9. Antihipertansifler, ditiretikler 8.895 8.660 17.468 21.067 42.741 55.610 57.430 -2,6 | 101,7 | 20,6 | 102,9 | 30,1 33
10. Dermatolojik ilaglar 4.138 5.665 6.493 8.277 11.159 17.952 23.766 36,9 14,6 27,5 34,8 60,9 | 324
11. G.U. sistem ilaglar, hormonlar 3.595 3.698 4.089 10.083 16.323 31.441 56.471 2,9 10,6 | 146,6 | 619 92,6 | 79,6
12. Antibiyotikler, siilfonamitler 7.497 24.985 24.291 25.106 28.807 44.071 45.794 233’ -2,8 34 14,7 53 39
13. Tiiberkiiloz ilaclart 0 0 0 0 0 0 0 - - - - - -
14. Antiromatizmal, miyorelaksan ilaglar 5.959 8.508 12.701 10.782 9.645 9.252 11.615 42,8 | 493 | -15,1 | -10,5 | 4.1 25,5
15. Anestezikler, analjezikler 19.623 31.284 29.293 39.745 44.869 48.419 25.862 59,4 -6,4 35,7 12,9 7,9 -46,6
16. Antiepileptikler 2.750 3.016 3.404 6.763 12.131 17.968 23.526 9,7 12,9 98,7 79,4 | 48,1 30,9
17. Antiparkinson ilaglar 1.866 2.578 2.900 4.068 4.562 6.836 8.793 38,2 12,5 40,3 12,1 49.8 28,6
18. Trankilizanlar, uyku ilaglar1 ve diger sinir sistemi ilaglar1 17.833 23910 30.811 44.638 47.886 64.416 74.535 34,1 28,9 449 7,3 34,5 15,7
19. Astim ilaglart 3.747 5.981 6.100 5.264 9.497 13.056 16.536 | 59,6 2 -13,7 | 80,4 375 26,7
20. Soguk alginlig ve oksiiriik ilaglart 1.335 1.591 2.194 3.735 1.784 2.198 2412 192 | 379 70,2 | -52,2 | 232 9,7
21. Kulak, burun ve goz ilaglart 5.788 5.464 7.924 24.703 12.292 20.337 21.257 -5,6 45 211,7 | -50,2 | 654 4,5
22. Kanser ilaglart 48.413 70.102 76.988 90.930 | 115.096 | 140.282 | 155.723 | 44,8 9.8 18,1 26,6 21,9 11
23. Parenteral soliisyonlar (LVP) 8.936 10.791 11.239 18.356 26.764 31.366 26.289 20,8 4,2 63,3 45,8 17,2 | -16,2
24. Digerleri 184.181 | 240.595 | 107.579 | 517.827 | 668.619 | 769.734 | 454.025 | 30,6 | -55,3 | 381,3 | 29,1 15,1 -41
TOPLAM 383.888 | 526.386 | 441.230 | 952.145 | 1.204.2 | 1.4634 | 1.202.6 | 37,1 | -16,2 | 1158 | 26,5 21,5 | -17,8
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Tablo 3: Beseri ilag ihracatinin tedavi gruplarina gére miktar olarak dagilimi

YILLAR YILLIK ARTISLAR (%)

TEDAVi GRUBU 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2000 2001 2002 2003 2004 | 2005

@ @) @ ®) ©6) [ ® | 62 | @3 |G| 65 | as) | &)
1. Sindirim sistemi ilaglari, antasitler antispazmodik ve antiemetikler vs. 6.505 10.378 18.970 25.420 23.843 41.755 39.054 59,5 82,8 34 -6,2 75,1 -6,5
2. Karaciger ve safra yollari ilaglart 0 0 0 0 0 0 0 - - - - - -
3. Barsak antiseptikleri, antiparazit ilaclari, laksatifler 7 38 111 53 74 133 113 474 191 -52,8 41,6 79 -15,3
4. Antidiabetikler 16 9 2 3 2 51 528 -47 -76,5 47 -28.4 2.31 941
5. Antihistaminikler 3 34 64 51 35 45 44 1.033,3 88,2 -20,3 31,4 28,6 2,2
6. Vitaminler, antianemikler, tonikler, istah agicilar, anabolizanlar, mineraller 2.193 2.584 2.101 1.270 1.239 2.448 659 17,8 -18,7 -39,5 -2,5 97,6 -73,1
7. Kanla ilgili ilaglar (antikoagiilanlar), kanamaya kars ilaclar 5 211 9 0 957 4.151 3.238 4.120 -95,7 -100 333,7 22 -
8. Kalp ve damar hastaliklar ilaglari 0 0 7 2 206 | 1993 | 4624 | 1625 | sora | b | sus | o1m2 | -
9. Antihipertansifler, diiiretikler 28 124 152 234 37.662 | 99.531 134.54 339,8 22,3 539 | 15.995 164 352
10. Dermatolojik ilaglar 78 174 115 113 295 567 472 123,9 -33,9 -1,8 161,1 92,2 | -16,8
11. G.U. sistem ilaclar, hormonlar 0 0 5 10 23 35 54 100 130 52,2 543 - -
12. Antibiyotikler, siilfonamitler 5.147 13.151 10.603 | 15.114 | 47.584 | 35.832 | 28.061 155,5 -19.4 42,5 214,8 24,7 | 21,7
13. Tuberkiiloz ilaglart 0 0 0 0 0 0 0 - - - - - -
14. Antiromatizmal, miyorelaksan ilaglar 37 86 200 216 473 408 478 128.,5 1343 7.8 119 -13,8 17,2
15. Anestezikler, analjezikler 3.293 1.451 2.501 2.458 7.056 12.627 | 20.065 -55,9 72,3 -1,7 187 79 58,9
16. Antiepileptikler 0 0 2 2 0 0 0 350 0 -100 - - -
17. Antiparkinson ilaglar 0 0 0 0 0 0 0 - - - - - -
18. Trankilizanlar, uyku ilaglart ve diger sinir sistemi ilaglar1 0 0 0 0 6 638 2.763 10.530 3333 - - - -
19. Astim ilaglar1 0 0 0 0 0 0 0 - - - - - -
20. Soguk alginlig1 ve oksiiriik ilaglart 33 72 155 141 337 601 765 117,9 114,9 -8,7 139,2 782 | 273
21. Kulak, burun ve goz ilaglart 84 105 129 20 927 489 634 25,6 22,7 -84,8 | 4.602,7 | -47,2 | 29,6
22. Kanser ilaglart 0 0 0 0 0 0 0 - - - - - -
23. Parenteral soliisyonlar (LVP) 18 60 99 201 178 95 62 2333 65 103 -11,4 -46,6 | -34,7
24. Digerleri 23.113 | 30.339 | 24.382 | 11.815 | 35.140 | 21.824 | 25.205 31,3 -19,6 -51,5 1974 | -379 | 155
TOPLAM 40.560 | 58.817 | 59.607 | 57.162 | 156.05 | 223.22 | 261.36 45 1,3 -4,1 173 43 17,1
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Tablo 4: Beseri ilag ihracatinin tedavi ruplarina gore deger olarak dagilimi

YILLAR YILLIK ARTISLAR (%)

TEDAVI GRUBU 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2000 2001 2002 2003 2004 | 2005

(2) 3) @ S) (6) ™) ®) (3/2) @3) | 54 | (65 (7/6) | 8/7)
1. Sindirim sistemi ilaglari, antasitler antispazmodik ve antiemetikler vs. 14.100 18.627 30.395 36.790 45.894 81.031 37.099 32,1 63,2 21 24,7 76,6 542
2. Karaciger ve safra yollar ilaglart 0 0 0 0 0 0 0 - - - - - -
3. Barsak antiseptikleri, antiparazit ilaglari, laksatifler 31 134 505 425 345 626 631 338 277,1 -15,8 -18,9 81,6 09
4. Antidiabetikler 13 16 6 8 7 64 134 26,8 -62,7 34 -10,8 789 111
5. Antihistaminikler 5 55 98 61 41 52 1.365 1.000 78,2 -37.8 -32,8 26,8 | 2.53
6. Vitaminler, antianemikler, tonikler, istah agicilar, anabolizanlar, mineraller 531 614 595 664 481 697 311 15,8 -3,2 11,7 -27,5 448 -55.4
7. Kanla ilgili ilaglar (antikoagiilanlar), kanamaya kars1 ilaglar 19 556 18 0 285 1.195 2310 2.828 -96,7 -100 318,9 93,3 -
8. Kalp ve damar hastaliklar1 ilaglart 0 1 10 52 612 4.572 6.191 1.257 449,5 1.07 647,1 354 -
9. Antihipertansifler, diiiretikler 41 88 264 495 1.186 9.452 13.248 1144 1979 87,9 139,6 697 40,2
10. Dermatolojik ilaglar 86 1.086 240 500 562 871 570 1168 | -77.9 1%8’ 124 | 549 | -345
11. G.U. sistem ilaglar, hormonlar 0 0 15 20 23 42 54 333 15 82,6 28,6 - -
12. Antibiyotikler, siilfonamitler 8.395 18.732 | 17.767 | 25417 | 35.014 | 41.186 | 45.892 123,1 -5,2 43,1 37,8 17,6 11,4
13. Tiiberkiiloz ilaglart 0 0 0 0 0 0 0 - - - - - -
14. Antiromatizmal, miyorelaksan ilaglar 29 70 157 162 256 355 445 144 123,5 34 57,8 38,7 25,4
15. Anestezikler, analjezikler 1.060 620 789 4.392 1.992 4.520 7.289 -41,5 27,2 457 -54,6 1267 | 61,3
16. Antiepileptikler 0 1 3 2 0 0 0 300 -28,6 -100 - - -
17. Antiparkinson ilaglar 0 0 0 0 0 0 0 - - - - - -
18. Trankilizanlar, uyku ilaglar1 ve diger sinir sistemi ilaglar1 0 0 0 0 38 3.764 7.240 9.805 92,4 - - - -
19. Astim ilaglart 0 0 0 0 0 0 0 - - - - - -
20. Soguk alginlig: ve oksiiriik ilaglart 30 71 175 147 261 637 797 135 147,7 -15,8 713 144 25,1
21. Kulak, burun ve goz ilaglar 24 26 32 20 66 111 151 5,1 26,3 37,7 227,5 68,2 36,2
22. Kanser ilaglart 0 0 0 0 0 0 0 - - - - - -
23. Parenteral soliisyonlar (LVP) 62 271 405 153 255 131 68 337,1 494 -62,2 66,7 -48,6 | -48,1
24. Digerleri 12.504 | 15.163 | 13.198 | 13.576 | 29.706 | 18.258 | 28.492 21,3 -13 29 118,8 -38,5 | 56,1
TOPLAM 36.928 | 56.131 | 64.669 | 82.884 | 117.02 | 167.56 | 152.29 52 15,2 28,2 41,2 43,2 9,1
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Pazar

Tablo 5 ve tablo 6, beseri ila¢ pazarimin miktar ve deger bazinda tedavi gruplarina
gore dagilimin1 gostermektedir. Bu verilere gore, Tiirkiye ila¢ pazarinda 1999-2005
yillart arasinda kutu satiglarinin yaklasik % 41, YTL bazinda satiglarin ise yaklasik
%508 oraninda artign gorillmektedir. Tiirkiye ilag pazarinda toplam satislarin

%62’sini devlet ve sosyal sigorta kuruluslarina satilan ilaglar olusturmaktadir.
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Tablo 5: Beseri ilag pazarinin tedavi gruplarina gére miktar olarak dagilimi

YILLAR YILLIK ARTISLAR (%)

TEDAVi GRUBU 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005

@ @) @) ®) © [ ® | 6 | @) | Gy | 65 | am) | @m)
1. Sindirim sistemi ilaglari, antasitler antispazmodik ve antiemetikler vs. 37.661 40.656 42.615 45.539 47.010 55.531 61.245 8 4.8 6,9 32 18,1 10,3
2. Karaciger ve safra yollari ilaglart 153 137 146 177 197 289 321 -10,3 6,4 21 11,7 46,4 11,1
3. Barsak antiseptikleri, antiparazit ilaclari, laksatifler 3.263 3.097 3.310 2.346 2.550 2.728 3.455 -5,1 6,9 -29,1 8,7 7 26,7
4. Antidiabetikler 6.193 6.865 6.480 6.599 7.352 8.873 38.158 10,8 -5,6 1.8 114 | 20,7 330
5. Antihistaminikler 5.286 5.720 5.531 5.832 7.255 8.512 10.946 8,2 23,3 54 24,4 17,3 28,6
6. Vitaminler, antianemikler, tonikler, istah agicilar, anabolizanlar, mineraller 35.466 36.375 32.635 34.266 37.423 41.627 39.965 2,6 -10,3 5 9,2 11,2 -4
7. Kanla ilgili ilaglar (antikoagiilanlar), kanamaya kars ilaclar 6.003 5.619 5.796 5.780 6.708 6.638 6.496 -6,4 3,1 -0,3 16 -1 2,1
8. Kalp ve damar hastaliklar ilaglart 10.564 11.558 | 11.470 | 12.424 | 13.054 | 14.433 | 13.761 9.4 -0,8 83 5.1 10,6 -4,7
9. Antihipertansifler, diiiretikler 12.584 11.781 12.796 | 20.583 17.594 | 17.354 | 24.613 -6,4 8,6 60,8 | -145 | -14 41,8
10. Dermatolojik ilaglar 26.879 28.527 | 28.818 | 30.463 | 32.804 | 38.374 | 43.276 6,1 1 5,7 7,7 17 12,8
11. G.U. sistem ilaglar, hormonlar 8.470 8.449 8914 9.020 10.004 | 13.342 | 13.574 -0,2 55 1,2 10,9 | 334 1,7
12. Antibiyotikler, siilfonamitler 129.76 127.89 | 110.27 | 123.78 | 126.75 | 152.12 | 158.49 -4 | -13,8 | 122 24 20 42
13. Tiiberkiiloz ilaglar 218 226 179 26 25 25 23 3,7 -20,8 | -855 | -3.8 0 -8
14. Antiromatizmal, miyorelaksan ilaglar 31.942 33.506 28.186 32.975 35.360 39.393 48.521 49 -15,9 17 72 114 23,2
15. Anestezikler, analjezikler 48.090 48.930 | 48.147 | 52.226 | 55.663 | 68.132 | 66.198 1,7 -1,6 8,5 6,6 224 -2,8
16. Antiepileptikler 2.835 2.941 3.416 3.620 3772 4.310 2.808 3,7 16,1 6 42 14,3 | -348
17. Antiparkinson ilaglar 756 1.370 1.219 1.090 1.171 1.223 1.120 81,3 -11 -10,6 7.4 4.4 -8,5
18. Trankilizanlar, uyku ilaclar1 ve diger sinir sistemi ilaglar1 14.610 16.284 | 16979 | 16.638 | 16.906 | 16.936 | 16.843 11,5 43 2 1,6 0,2 -0,5
19. Astim ilaglart 8.858 6.534 6.562 6.548 8.083 6.850 9.149 -26,2 0.4 -0,2 234 | -152 | 33,6
20. Soguk alginlig1 ve oksiiriik ilaglart 56.402 53.009 | 49915 | 52.387 | 57.142 | 68.550 | 67.021 -6 5,8 5 9,1 20 -2,2
21. Kulak, burun ve goz ilaglart 8.790 8.545 8.623 8.091 9.274 10.123 | 12.031 -2,8 0,9 -6,2 14,6 9,2 18,8
22. Kanser ilaglart 976 1.169 1.332 1412 1.821 1.873 2.126 19,8 13,9 6 29 2,8 13,5
23. Parenteral soliisyonlar (LVP) 40.573 45.097 | 47.316 | 51.857 | 49.747 | 59.654 | 57.641 11,2 49 9,6 -4,1 19,9 -3,4
24. Digerleri 14.057 15.188 | 16.775 | 20.151 | 20.885 | 23.383 | 20.036 8 10,5 20,1 3,6 12 -14,3
TOPLAM 510.39 51947 | 49745 | 543.83 | 568.55 | 660.27 | 717.81 1,8 -4,2 9,3 4,5 16,1 8,7
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Tablo 6: Beseri ilag pazarinin tedavi gruplarina gore deger olarak dagilimi

YILLAR YILLIK ARTISLAR (%)

TEDAVI GRUBU 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005

(2) 3) ) (5) (6) ) 8) (3/2) | (4/3) | (5/4) | (6/5) | (7/6) | 8/
1. Sindirim sistemi ilaglari, antasitler antispazmodik ve antiemetikler vs. 39 65 107 179,7 214,8 273,1 3424 66,4 64,7 68 19,5 27,1 25,4
2. Karaciger ve safra yollar ilaclart 0,7 1,2 2,4 4,2 5.8 7,8 10 76,8 111 70,6 39,5 33,6 28,6
3. Barsak antiseptikleri, antiparazit ilaglari, laksatifler 2,5 3,6 6,8 7,1 9,7 10,8 12,9 44 91,2 3,5 37,3 11,2 19,6
4. Antidiabetikler 13 29,9 51,3 75,9 112,8 105 113,6 130 71,7 | 48,1 48,5 -6,9 8,2
5. Antihistaminikler 6,9 9,6 14,1 19,3 24,2 37,1 47,8 39 473 | 36,8 | 254 53 29
6. Vitaminler, antianemikler, tonikler, istah agicilar, anabolizanlar, mineraller 34,4 54,3 85,3 140,6 183,4 200,3 210,1 57,6 57,1 64,8 30,4 9,2 49
7. Kanla ilgili ilaglar (antikoagiilanlar), kanamaya kars1 ilaglar 10,3 15,9 20,4 25,6 36,2 39,9 54,6 54,4 28,7 25,2 41,7 10,3 36,7
8. Kalp ve damar hastaliklar ilaglart 36,2 64,2 104 2475 199,3 212,5 251,5 71,5 | 62,1 138 | -19,5 6,6 18,3
9. Antihipertansifler, diiiretikler 93,2 2324 197,2 273,5 3327 375 3944 149 | -15,1 | 38,7 | 21,7 12,7 5.2
10. Dermatolojik ilaglar 42,2 63,5 102,4 138,1 162,5 197.9 252 50,5 | 614 | 348 17,7 | 21,8 | 273
11. G.U. sistem ilaclar, hormonlar 14 22,7 45,6 103,6 119,6 1342 125,1 61,9 101 127 154 12,2 -6,8
12. Antibiyotikler, siilfonamitler 2754 3872 5722 8544 870,8 1.103,7 | 1.218,8 | 40,6 | 47,8 | 49,3 1,9 26,7 10,4
13. Tiiberkiiloz ilaglart 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 27,9 53 -55,3 24 11,8 -8,1
14. Antiromatizmal, miyorelaksan ilaglar 33,4 51,8 65,9 111,3 156 179,2 231,7 55,3 27 69,1 40,1 149 29,3
15. Anestezikler, analjezikler 70,3 105,5 150,8 174,2 202,5 2219 201,4 50,1 42,9 15,5 16,3 9,6 9,2
16. Antiepileptikler 6,4 11,1 20,7 36,7 52 62,6 74,2 73,8 | 86,2 | 77,6 | 41,6 | 204 18,4
17. Antiparkinson ilaglar 33 7.4 37,3 21,3 32,3 38,8 51,5 125 406 -43 51,7 | 202 | 32,7
18. Trankilizanlar, uyku ilaglar1 ve diger sinir sistemi ilaglari 32,8 67,9 127,7 216,8 281,4 306,6 335,9 107 88,1 69,8 29,8 9 9,6
19. Astim ilaglar 20,5 34,2 76,9 120,8 192,1 206,9 2279 66,4 125 57,1 59,1 7,7 10,2
20. Soguk alginlig ve oksiiriik ilaglart 27,1 36,6 56,8 85,6 112,3 1449 163,5 349 | 552 | 50,7 | 31,3 29 12,8
21. Kulak, burun ve goz ilaglart 9,5 11,6 23 35,6 54,3 69,4 62,9 21,6 | 97,7 | 55,1 524 | 279 -9,5
22. Kanser ilaglan 36,3 522 | 1177 | 1707 | 2696 | 3038 | 3542 | 439 1235’ 45 | 58 | 127 | 166
23. Parenteral soliisyonlar (LVP) 24 40 65,3 104,7 122 139,5 152,1 66,5 | 63,1 60,4 16,5 14,3 9,1
24. Digerleri 46,6 103,7 176,5 243,1 3285 385,2 450,1 123 70,1 40,6 | 324 17,3 16,8
TOPLAM 878 14715 | 2.2274 | 3.3953 | 4.075,0 | 4.756,2 | 5.338,7 | 67,6 | 51,4 | 52,4 20 16,7 | 12,2
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Tiirk ilac Sanayii SWOT Analizi

Ilag sanayii ©Ozel ihtisas komisyonu dokuzuncu kalkinma plani raporuna gore,

Tiirkiye ila¢ sanayiinin gii¢lii ve zayif yonleri, sektordeki firsat ve tehditler asagidaki

gibidir;

Tablo 7: Tiirkiye ila¢ sektorii SWOT analizi.

Giiclii yonler (Strengths)

FiZIKSEL ALTYAPI/KAPASITE
Modern ekipman donanimina ve kapasiteye
sahip olunmast

TEKNOLOJI
Temel ilaglarin tiimiiniin tiretilebilir olmasi.

Cogu tesislerin diinya standardinda olusu.

KALITE
Uluslararast standard ve kalite kriterlerine
uygun iiretim ve iiriinlere sahip olunmasi

INSAN KAYNAKLARI
Kalifiye insan giicline sahip olunmas.

PAZAR
Miistahzar ilag fiyatlarmin AB iilkeleri
icinde diisiik diizeyde olmasi.

Pazarda tiim olumsuzluklara ragmen giiclii
biiylime gerceklesmesi.

NUFUS VE DEMOGRAFIK YAPI

AB icinde niifus artisinda birinci sirada olus
ve niifusun i¢ pazari destekleyen boyutta
geligimi.

Zavif yonler (Weaknesses)

EiZIKSEL ALTYAPI/KAPASITE
Uretim kapasitesinin tam kullanilamamasi.

TEKNOLOJI
Yeni teknoloji ve yeni ila¢ gelistirilememesi
ve bu konuda yatirim olmamasi.

Yiiksek teknoloji girisimlerinin ve bunlara
yonelik bilgi birikiminin yeterli diizeyde
olmamasi.

EKONOMIK VE FINANSAL ALT YAPI
Mali kaynaklarin zayif olmasi.

Fiyatlandirma uygulamalarinin yakin zamana
(2004) kadar istikrarli olmayisi nedeniyle fon
olusturulamamas.

Kaynaklarin iyi kullanilamamasi.
Yatirimlarin yeterli diizeyde yapilamamasi.

Son ii¢ yilda ithalat patlamasi sonucu dis
ticaret dengesinde gelisme saglanamamasi.

Yakin gecmisteki Ozsermaye ve Ozvarlik
kayb1

KURUMSAL VE YASAL ALTYAPI
Ulusal ila¢ sanayii kuruluslarinin énemli bir
boliimiiniin aile sirketi yapisinda olmasi

Yabanci dogrudan yatirimlar1 6zendirmeyen
mevzuat, biirokrasi ve olumsuzluklarlar.

Girisimciligi destekleyecek yatirnm ve risk
sermayesi araclarinin gelismemis olmasi.

Kamu ila¢ denetim sistemindeki yetersizlik.

Universitelerin sanayii ile isbirliginin yeterli
Olclide olmamast.

PAZAR
Gilimriik Birligi sonrasinda ithalati 6zendiren
yanlig politikalar.

Kamu ilag alimlarindaki kisitlama

129




uygulamalart.

Ic pazarda sagliksiz yogun rekabet. Basta
biyoteknoloji olmak {izere yeni teknoloji
tiriinlerinde rekabet giiciiniin olmamast.

Dis pazarlarda rekabet deneyiminin zayif
olusu.

Kiiresellesme sonucu ¢ok uluslu firmalarla i¢
pazarda rekabet etmede giicliikler.

Yogun devlet miidahalesi.
iNSAN KAYNAKLARI
Universitelerin ~ sektoriin  arastirmacit  ve

uzman eleman ihtiyacini kargilamada yetersiz
kalisi.

Universite ve meslek igi egitimlerin tip ve

eczacilikta, modern ve rasyonel ilac
kullaniminin ~ farmasétik/bakim  hizmeti
verilmesi i¢in yetersiz kalmasi.

Arastirma-gelistirme ve teknoloji

gelistirmede uluslararasi
uzman personelin  kritik

diizeyde cesitli
sayinin altinda

olmasi.
Firsatlar (Opportunities) Tehditler (Threads)
FIZIKSEL ALTYAPI TEKNOLOJI

Ulkede iiretilmeyen bazi ilag formlarimn
tiretimi icin gerekli yatinm maliyetinin
yiiksek olmayisi.

KURUMSAL VE YASAL ALTYAPI
Saglik sigortasinin tim niifusa
yayginlastirilmasi hedefi.

AB iiyelik siirecinde saglik hizmetlerinin
yeniden  yapilanmasi, kamu  saghk
sigortalarinin tek cati altinda toplanmasi ve
uygulamalarin uyumlastirilmasi hedefleri.

AR-GE

Uluslararast ilag arastirmalarinda  klinik
calismalarin (Faz II- Faz III, Faz IV) yurtici
kuruluslarda yapilmasinda goriilen gelisme.

PAZAR

Diinya ¢apinda bilim ve teknolojideki artis.

EKONOMIK VE FINANSAL ALTYAPI
Halkin alim giiciiniin zayifligi.

Kredi maliyetlerinin dis rekabete oranla
yiiksek olusu.

Biitce imkanlarinin sinirl olusu.

ARASTIRMA-GELISTIRME
Arastirma bilincinin yetersizligi.

PAZAR
Cok uluslu firmalarin pazar paylarinin
artmast.

Birlesmeler ve satin almalarin olusturdugu
tekellesen pazar boliimleri.
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Saglik ve yasam kalitesi bilinglenmesinde
toplumda yasanan gelisme.

Kiiresellesmenin  getirdigi dis  pazar
olanaklar1 ve ihracat potansiyelinde artis.

Kamu ilag alimlarinda ucuz ilaglarin tercih
edilmesi politikalari.

NUFUS VE DEMOGRAFIK YAPI

Niifus ve demografik yapida olumlu
degisimin yasanmast
MEVZUAT VE FiKRi MULKIYET

HAKLARI

Ilagc mevzuatinin AB ile uyumunun artmasi
ve buna baglh olarak disa acilis
potansiyelinin yiikselmesi.

Jenerik ireticilerin formiilasyon ve proses
patenti alislarinda yasanan artis.

Veri miinhasiriyeti uygulamasinin
yasallasmasi, patent kanununun
giincellestirilmesi girisimi.

YABANCI YATIRIMLAR

Niifus, deneyim, klinik arastirma

potansiyeli, isgiicii maliyeti, tesvikler ve
AB ile iiyelik miizakerelerinin baglamasi,
ekonomik ve sosyal gelismede alinan
mesafeler ve diger etkenlerle dis yatirima
cazip bir iilke olma konumuna yaklasilmasi.

EKONOMI VE FINANSMAN
Kiiresellesme ve  petrol  fiyatlarinin
katlanarak artist sonucu tiim diinyada
dolasan yatinm firsati arayan sermayenin
varlig1.

INSAN KAYNAKLARI

Yurtdisinda yeni teknolojileri 6grenen ve
Ogreten vatandaslarimizin sagladigi
potansiyel.

GENEL

Sektorler arasi igbirligi olasiliklari.

Uluslararast igbirligi olasiliklari.

Teknik ve ekonomik sorunlar nedeniyle dis
pazarlarda rekabet giicii zayiflig.

Kamu sosyal giivenlik  kurumlarinin
uyguladigt sik degisen kisitlayict ilag
kullanim listeleri ve geri Odemelerde
yasanabilecek vadelerin ihlali olasiligi.

INSAN KAYNAKLARI
Verilen egitimin 21. yiizyil
ulasmamis olmasi ve beyin gogii.

diizeyinde

Orta ve uzun vadeli uzman ve arastirma
eleman1 yetistirme plan ve programlarinin
olmayisi.

MEVZUAT VE FIKRI MULKIYET
HAKLARI

Veri miinhasiriyeti uygulamasinin bir gecis
donemi olmaksizin baslatilmasi sonucu yerli
ireticilerin 6nemli boyutta i¢ pazar pay1
kayiplari.

Gelecek 2-3 yil iginde pazara sunulacak
patent ve veri miinhasiriyeti ile korunan yeni
tiriinlerin pazardaki tekel konumlarinin 10-11
yila ¢ikmasi.

Kamu sosyal sigortalarinin ilag
harcamalarinda ciddi artiglarin yasanacak
olmasi.

Ulke ilag otoritesi olarak Ilag ve Eczacilik
Genel Midiirliigii’niin  sertifikasyonlarinin
diger iilkelerce karsilikli taninmamasi.

GENEL
Devletin istikrarli saglik ve ilag politikasi
gelistirememesi.

Sektor sorunlarinin uzun yillar
coziimlenmeden birikerek gelismeyi 6nleyen
bir konuma gelmesi

Saglik ve egitim alanlarina ayrilan kaynak
yetersizligi.

Ozel saglik sigortalarinda yeterli gelismenin
olmayisi.

Bu analiz sonunda ortaya c¢ikan sonuglara dayanarak, iilkemiz ila¢ sektoriiniin son 50

yil icinde 6nemli Ol¢iide gelisme katetmesine ragmen, ¢cok hizli gelisen Tip, Eczacilik

ve Biyolojik Bilimlerle baglantili teknolojilere adapte olma konusunda zorluklar

yasadig1 soylenebilir. Bunun nedeni ise sektoriin iist diizey teknolojiler kullanan Ar-
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Ge yogunluklu global yapisidir. Bu tip bir sektorel yapi, devamh olarak ArGe’ye
yonelik yatirimlar yapmaya ve ¢ok hizli bir sekilde devamli olarak yenilenmeye
zorlanmaktadir. Tiirkiye ila¢ sektoriiniin devamli olarak devlet miidahalesi ve
denetimi altinda olmasi, sektoriin fiyatlandirmalar konusunda yeterli esneklige sahip
olamamasina ve dolayisiyla da ArGe calismalan icin gerekli fona ulasamamasina
sebep olmaktadir. Bu durum ise iilkemizin global rekabette zayif kalmasina yol

acmaktadir.

Biitiin bunlara ragmen, toplum bilincinin saglikli yasam konusunda bilinglenmesi, az
da olsa yurticinde ilag gelistirme konusunda klinik caligmalarin gerceklesmeye
baslamasi, jenerik ilag¢ iiretimini destekleyen devlet politikalar1 ve teknik altyapi,
yayginlagan saglik sigortasi anlayisi, sosyal giivenlik kurumlar1 biinyesinde
gerceklestirilen iyilestirmeler, Tiirkiye nin rekabet giiciiniin artmasi i¢in gerekli olan

firsatlar olarak sayilabilir.
Ilac Endiistrisinde Beklenen Gelismeler
Uretim

[lag sanayii 6zel ihtisas komisyonu dokuzuncu kalkinma planina gore, kutu ve deger
bazinda iiretim tahminleri tablo 8 ve 9’inde verilmektedir. Bu tablolardan da
goriilebilecegi gibi, 2006-2013 yillar1 arasinda ilag {iretiminin ortalama senelik kutu
bazinda % 5,7 ve deger bazinda ise % 8,3 artacag1 ongoriilmektedir. Bu da iiretimin
aym donem icinde kutu bazinda % 47, deger bazinda ise % 72 dolayinda artisi

anlamina gelmektedir.
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Tablo 8: Miktar bazinda beseri ilag tiretim projeksiyonu

Farmasitik Form 2006 (2) | 2007 (3) | 2008 (4) | 2009(5) | 2010 (6) | 2011(7) | 2012(8) | 2013 (9) Ozr(:ozrzt?;:;;
Kat1 formlar (1) 537.235 566.479 612.069 642.653 676.379 700.810 739.968 780.053 5,5
Likit formlar (2) 248.837 262.517 279.687 301.438 322.891 345.022 374.063 403.941 7,2
Parenteral preparatlar (3) 299.420 310.486 328.610 351.906 362.018 378.543 396.947 422.293 5,0
Diger 31.136 31.118 31.693 32.563 33.383 32.359 33.277 34.232 1,4
TOPLAM 1.116.627 1.170.600 1.252.058 1.328.559 1.394.671 1.456.733 1.544.256 1.640.519 5,7

1. Toz/Graniil, Tablet, draje ve film tabletler, Kapsiiller, Suppozituvar ve oviiller

2. Cozelti ve siispansiyonlar (Damlalar, Losyonlar, Suruplar, vs.)

3. Ampuller, Likit Flakonlar, Toz Flakonlar, serumlar, Liyofilize preparatlar

Tablo 9: Deger bazinda beseri ilag tiretim projeksiyonu
vere 2007-2013

Farmasotik Form 2006 (2) 2007 (3) 2008 (4) 2009 (5) 2010 (6) 2011 (7) 2012 (8) 2013 (9) Ort. Artis %
Kat1 formlar (1) 1.771 1.840 1.954 2.050 2.160 2.250 2.987 3.150 9,0
Likit formlar (2) 458 512 556 605 652 713 856 917 10,5
Parenteral preparatlar (3) 539 559 588 615 645 676 714 751 4,9
Diger 75 74 78 80 82 80 82 84 1,8
TOPLAM 2.843 2.985 3.176 3.350 3.540 3.719 4.639 4.903 8,3

1. Toz/Graniil, Tablet, draje ve film tabletler, Kapsiiller, Suppozituvar ve oviiller
2. Cozelti ve siispansiyonlar (Damlalar, Losyonlar, Suruplar, vs.)

3. Ampuller, Likit Flakonlar, Toz Flakonlar, serumlar, Liyofilize preparatlar
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Dis ticaret
Ithalat

Ilac sanayii 6zel ihtisas komisyonu dokuzuncu kalkinma planina gore, kutu ve deger
bazinda ithalat tahminleri tablo 10 ve 11’inde verilmektedir. Bu tablolardan da
goriilebilecegi gibi, 2006-2013 yillar1 arasinda ilag ithalatinin ortalama senelik kutu
bazinda % 8,1 ve deger bazinda ise % 8,7 artacag1 ongoriilmektedir. Bu da ithalatin
2013 yilinda 117,8 milyon kutu ve 2 milyar 320 milyon USD olacag anlamina

gelmektedir.
fhracat

[lag sanayii 6zel ihtisas komisyonu dokuzuncu kalkinma planina gore, kutu ve deger
bazinda ihracat tahminleri tablo 12 ve 13’inde verilmektedir. Bu tablolardan da
goriilebilecegi gibi, 2006-2013 yillart arasinda ila¢ ihracatin ortalama senelik kutu
bazinda % 24,5 ve deger bazinda ise % 15,8 artacagi Ongoriilmektedir. Bu da
ihracatin 2013 yilinda 1,39 milyon kutu ve 497 bin USD olacagi anlamina

gelmektedir.
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Tablo 10: Miktar bazinda beseri ilag ithalat projeksiyonu

YILLAR
TEDAVi GRUBU 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2007-2013
@ 3 @ ®) ©6) ) ®) ©) | Ort.Artis %

1. Sindirim sistemi ilaglari, antasitler antispazmodik ve antiemetikler vs. 9.307 10.053 10.781 11.658 12.305 12.883 13.605 14.248 6,3
2. Karaciger ve safra yollari ilaglart 158 173 186 203 215 226 240 252 6,9
3. Barsak antiseptikleri, antiparazit ilaclari, laksatifler 150 154 158 162 163 163 168 171 1,9
4. Antidiabetikler 4285 4.642 4919 5.270 5.595 4.697 5.076 5.388 3,7
5. Antihistaminikler 2.263 2218 2.040 2.040 2.040 2.040 2.040 2.040 -1,4
6. Vitaminler, antianemikler, tonikler, istah agicilar, anabolizanlar, mineraller 2.605 2.996 3.615 4.094 4.652 5.309 6.082 6.992 15,2
7. Kanla ilgili ilaglar (antikoagiilanlar), kanamaya kars ilaclar 3.349 3.620 3.922 4272 4.546 5.722 6.067 6.387 9,8
8. Kalp ve damar hastaliklar ilaglart 6.209 4.728 5.092 5418 5.766 5.868 6.243 6.642 1,6
9. Antihipertansifler, diiiretikler 6.690 7.817 9.233 10.191 12.623 14.408 16.418 18.060 15,3
10. Dermatolojik ilaglar 828 1.095 1.193 1.283 1.385 1.508 1.644 1.767 11,7
11. G.U. sistem ilaglar, hormonlar 4.097 4.505 5.487 5.803 6.134 6.497 6.880 7.309 8,8
12. Antibiyotikler, siilfonamitler 2.492 2.623 3.039 3.492 4722 5.040 5.138 5213 11,6
13. Tiiberkiiloz ilaglart 0 0 0 0 0 0 0 0 0
14. Antiromatizmal, miyorelaksan ilaglar 178 675 879 961 1.050 1.152 1.262 1.381 51,1
15. Anestezikler, analjezikler 2.879 2.638 2.945 3.058 3.256 3.425 3.602 3.700 38
16. Antiepileptikler 1.983 2.182 2.353 2.530 2771 2.493 2.467 2.621 43
17. Antiparkinson ilaclar 328 391 444 498 556 189 135 97 -9,4
18. Trankilizanlar, uyku ilaclar1 ve diger sinir sistemi ilaglar1 2.110 3.101 3.287 3.486 3.734 2.397 2.597 2752 6,4
19. Astim ilaglart 4.825 5.355 4951 6.530 7.065 6.515 8.253 8.572 9,5
20. Soguk alginlig1 ve oksiiriik ilaglart 1.090 1.366 2.142 2433 2.724 3.075 3.445 3.823 20,5
21. Kulak, burun ve goz ilaglar 3.870 4317 4.893 5.364 5.886 6.652 7.249 7.789 10,5
22. Kanser ilaglart 1.407 1.539 1.737 1.832 1917 2.198 2.152 2.160 6,5
23. Parenteral soliisyonlar (LVP) 913 971 1.027 1.082 1.140 1.202 1.268 1.337 5,6
24. Digerleri 6.610 6.440 7.228 7.860 8.634 8.010 7.816 9.114 5
TOPLAM 68.625 73.596 81.553 89.521 98.888 101.672 109.844 117.816 8,1
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Tablo 11: Deger bazinda beseri ilag ithalat projeksiyonu

YILLAR

TEDAVI GRUBU 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2007-2013

(2) 3) @ (5) (6) ™) 8) 9 Ort. Artis %
1. Sindirim sistemi ilaglari, antasitler antispazmodik ve antiemetikler vs. 41.210 47.787 50.010 52.535 50.837 58.740 60.628 65.614 7,1
2. Karaciger ve safra yollar ilaglart 6.660 7.952 8.485 9.077 8913 10.417 10.870 11.885 8,8
3. Barsak antiseptikleri, antiparazit ilaglari, laksatifler 375 412 411 416 389 438 440 463 32
4. Antidiabetikler 44.585 51.565 51.238 53.218 49.657 20.127 21.199 22.972 -4,8
5. Antihistaminikler 24.497 25.592 22.840 22.415 20.381 22.262 21.708 22.184 -1,2
6. Vitaminler, antianemikler, tonikler, istah agicilar, anabolizanlar, mineraller 32.251 49.421 44.413 47.401 46.908 55.816 59.347 66.170 12,2
7. Kanla ilgili ilaglar (antikoagiilanlar), kanamaya kars1 ilaglar 23.602 27.163 29.204 30.887 30.006 61.974 62.817 67.187 20,1
8. Kalp ve damar hastaliklar ilaglart 133.597 120.845 156.437 195.653 227.741 229.178 263.781 296.165 12,8
9. Antihipertansifler, ditiretikler 104.608 135.629 172.123 210.969 234.642 258.876 290.370 314.530 17,3
10. Dermatolojik ilaglar 33.524 45.171 51.875 52.048 52.940 62.325 66.867 74.714 12,6
11. G.U. sistem ilaclar, hormonlar 66.182 51.334 63.937 69.182 68.801 82.253 85.295 92.371 5.9
12. Antibiyotikler, siilfonamitler 28.089 28.641 30.533 34.256 37.048 57.080 56.388 58.224 12,1
13. Tiiberkiiloz ilaclart 0 0 0 0 0 0 0 0 -
14. Antiromatizmal, miyorelaksan ilaglar 18.503 23.845 29.493 30.146 28.579 32.678 33.278 35.530 10,4
15. Anestezikler, analjezikler 34.018 30.066 33.476 33.124 33.374 41.056 43.123 45.742 4.8
16. Antiepileptikler 62.391 85.795 109.348 137.167 161.033 119.799 126.985 142.001 14,3
17. Antiparkinson ilaglar 14.202 18.326 20.495 22.953 23.507 29.119 28.601 31.564 12,5
18. Trankilizanlar, uyku ilaglar1 ve diger sinir sistemi ilaglari 105.005 128.376 124.575 122.516 114.843 41.580 42.808 46.127 -6
19. Astim ilaglart 92.673 108.966 116.769 122.813 118.967 137.661 142.303 154.249 7.8
20. Soguk alginlig ve oksiiriik ilaglart 4.290 5717 7.530 8.569 8.879 11.150 12.309 14.072 19
21. Kulak, burun ve goz ilaglart 41.653 57.777 67.169 76.493 80.823 104.169 112.105 125.210 17,5
22. Kanser ilaglart 104.697 126.444 139.107 144.906 138.131 159.221 158.180 160.771 6,6
23. Parenteral soliisyonlar (LVP) 29.952 35.515 38.745 41.724 41.908 50.120 52.471 57.598 10
24. Digerleri 255.837 290.662 313.688 328.232 264.692 362.862 383.626 413.856 82
TOPLAM 1.302.40 | 1.503.00 | 1.681.90 | 1.846.70 | 1.843.00 | 2.008.90 | 2.135.50 | 2.319.20 8,7
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Tablo 12: Miktar bazinda beseri ilag ihracat projeksiyonu

YILLAR

TEDAVI GRUBU 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2007-2013

(2) 3) @ (5) (6) (7 ¥ 9 Ort. Artis %
1. Sindirim sistemi ilaglari, antasitler antispazmodik ve antiemetikler vs. 46.792 51.815 58.169 65.736 75.393 87.720 103.468 123.694 14,9
2. Karaciger ve safra yollar ilaglart 0 0 0 0 0 0 0 0 -
3. Barsak antiseptikleri, antiparazit ilaglar1, laksatifler 76 77 79 82 84 87 90 93 29
4. Antidiabetikler 11 12 13 14 15 19 20 22 10,6
5. Antihistaminikler 45 46 47 48 49 50 51 52 2,1
6. Vitaminler, antianemikler, tonikler, istah agicilar, anabolizanlar, mineraller 191 224 259 299 354 419 505 619 18,3
7. Kanla ilgili ilaglar (antikoagiilanlar), kanamaya kars1 ilaglar 4.248 5.501 7.128 9.240 11.983 15.547 20.176 26.191 29,7
8. Kalp ve damar hastaliklar1 ilaglart 2.654 2.689 2.793 2.892 3.007 3.135 3.278 3.428 3,7
9. Antihipertansifler, diiiretikler 171.577 219.815 282.499 363.847 469.548 606.892 785.360 1.017.35 29
10. Dermatolojik ilaglar 545 578 706 851 1.023 1.224 1.485 1.841 19,1
11. G.U. sistem ilaclar, hormonlar 60 72 86 104 124 149 179 215 20
12. Antibiyotikler, siilfonamitler 31.972 37.842 44.637 53.138 63.836 77.862 95.546 117.961 20,5
13. Tiiberkiiloz ilaclart 0 0 0 0 0 0 0 0 -
14. Antiromatizmal, miyorelaksan ilaglar 664 744 814 886 965 1.057 1.157 1.279 9,8
15. Anestezikler, analjezikler 15.597 15.970 16.436 16.852 17.325 17.919 18.537 19.185 3
16. Antiepileptikler 2 2 2 2 2 2 3 3 7,1
17. Antiparkinson ilaglar 0 0 0 0 0 0 0 0 -
18. Trankilizanlar, uyku ilaglar1 ve diger sinir sistemi ilaglari 3.950 4.049 4.170 4.274 4.394 4.526 4.671 4.811 2,9
19. Astim ilaglart 20 30 40 45 50 55 60 70 20,4
20. Soguk alginlig ve oksiiriik ilaglart 967 1.133 1.310 1.515 1.759 2.047 2.391 2.793 16,4
21. Kulak, burun ve goz ilaglart 450 350 300 300 300 300 300 300 -5,2
22. Kanser ilaglar1 0 0 0 0 0 0 0 0 -
23. Parenteral soliisyonlar (LVP) 120 208 209 219 230 242 254 267 14,1
24. Digerleri 18.643 32.891 55.074 59.840 61.300 62.882 64.507 66.297 23,3
TOPLAM 298.584 374.049 474.771 580.182 711.743 882.132 1.102.04 | 1.386.47 24,5
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Tablo 13: Deger bazinda beseri ilag ihracat projeksiyonu

YILLAR

TEDAVI GRUBU 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2007-2013

(2) 3) @ (5) (6) (7 ¥ 9 Ort. Artis %
1. Sindirim sistemi ilaglari, antasitler antispazmodik ve antiemetikler vs. 41.927 43.552 45.547 47.311 49.433 51.949 54.935 58.552 4,9
2. Karaciger ve safra yollar ilaglart 0 0 0 0 0 0 0 0 -
3. Barsak antiseptikleri, antiparazit ilaglari, laksatifler 649 657 665 673 681 690 698 707 1,2
4. Antidiabetikler 2.628 3.019 3.320 3.650 3.977 4.337 4.682 5.056 9,8
5. Antihistaminikler 66 68 69 71 72 74 75 77 2,2
6. Vitaminler, antianemikler, tonikler, istah agicilar, anabolizanlar, mineraller 198 225 257 292 343 404 473 574 16,4
7. Kanla ilgili ilaglar (antikoagiilanlar), kanamaya kars1 ilaglar 3.043 3.934 5.089 6.589 8.536 11.064 14.348 18.612 29,5
8. Kalp ve damar hastaliklar1 ilaglar: 4.305 4.147 4.279 4.400 4.539 4.697 4.870 5.048 2,3
9. Antihipertansifler, ditiretikler 16.994 21.425 27.173 34.614 44.269 56.799 73.063 94.191 27,7
10. Dermatolojik ilaglar 27 0 0 0 0 0 0 0 -
11. G.U. sistem ilaclar, hormonlar 78 94 112 135 162 194 233 279 20
12. Antibiyotikler, siilfonamitler 51.949 58.739 66.745 76.724 89.302 105.752 126.518 152.840 16,7
13. Tiiberkiiloz ilaclart 0 0 0 0 0 0 0 0 -
14. Antiromatizmal, miyorelaksan ilaglar 586 683 750 810 877 961 1.053 1.178 10,5
15. Anestezikler, analjezikler 6.527 6.616 6.796 6.967 7.157 7.387 7.631 7.891 2,8
16. Antiepileptikler 0 0 0 0 0 0 0 0 -
17. Antiparkinson ilaglar 0 0 0 0 0 0 0 0 -
18. Trankilizanlar, uyku ilaglar1 ve diger sinir sistemi ilaglari 10.350 10.608 10.927 11.200 11.513 11.859 12.238 12.605 2,9
19. Astim ilaglart 160 240 320 360 400 440 480 560 20,4
20. Soguk alginlig ve oksiiriik ilaglart 1.162 1.379 1.612 1.886 2212 2.594 3.050 3.588 17,5
21. Kulak, burun ve goz ilaglart 106 83 71 71 71 71 71 71 -5,2
22. Kanser ilaglar1 0 0 0 0 0 0 0 0 -
23. Parenteral soliisyonlar (LVP) 362 420 440 462 485 509 535 562 6,5
24. Digerleri 38.843 68.961 116.079 125.622 127.888 127.274 130.581 134.707 23
TOPLAM 179.960 224.849 290.250 321.836 351.918 387.054 435.536 497.098 15,8
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Yurtici Pazar degerleri

Ilac sanayii 6zel ihtisas komisyonu dokuzuncu kalkinma planina gore, kutu ve deger
bazinda ila¢ pazar tahminleri tablo 14 ve 15’inde verilmektedir. Bu tablolardan da
goriilebilecegi gibi, 2006-2013 yillart arasinda ilag pazarinin ortalama senelik kutu
bazinda % 5,5, deger bazinda ise % 9 artacag1 ongoriilmektedir. Bu da iiretimin ayn1
donem icinde kutu bazinda % 44, deger bazinda ise % 82 dolayinda artis1 anlamina

gelmektedir.

Makroekonomik degiskenler dikkate alinarak IMS verilerine gore yapilan Ongorii
tablo 16’da verilmistir. Bu verilere dayanilarak, ila¢ pazarmin 2009 yilinda 2005

yilina nazaran %68 biiylimesi 6ngoriilmektedir.
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Tablo 14: Miktar bazinda beseri ilag pazar projeksiyonu

Farmasitik Form 2006 (2) | 2007 (3) | 2008 (4) | 2009(5) | 2010 (6) | 2011(7) | 2012(8) | 2013 (9) 02::017&'3:1’;3:%
Kati formlar (1) 429.330 448.738 474.191 500.246 529.159 552.725 588.708 624.331 5,5
Likit formlar (2) 151.370 159.821 168.219 249.525 191.704 203.957 218.636 233.895 8,1
Parenteral preparatlar (3) 191.893 199.419 207.197 216.917 227.077 239.870 250.863 262.909 4,6
Diger 31.150 31.901 32.732 34.243 35.864 35.629 37.499 39.453 3,5
TOPLAM 803.744 839.878 882.339 1.000.931 983.804 1.032.181 1.095.706 1.160.588 55

1. Toz/Graniil, Tablet, draje ve film tabletler, Kapsiiller, Suppozituvar ve oviiller

2. Cozelti ve siispansiyonlar (Damlalar, Losyonlar, Suruplar, vs.)

3. Ampuller, Likit Flakonlar, Toz Flakonlar, serumlar, Liyofilize preparatlar

Tablo 15: Deger bazinda beseri ilag pazar projeksiyonu
vepe 2007-2013

Farmasotik Form 2006 (2) | 2007 (3) 2008 (4) 2009 (5) 2010 (6) 2011 (7) 2012 (8) 2013 (9) Ort. Artis %
Kati formlar (1) 3.657,20 3.971,60 4.348,80 4.732,40 5.160,80 5.484,60 5.946,70 6.404,30 8.4
Likit formlar (2) 893,9 979,7 1.059,40 1.169,00 1.276,00 1.425,20 1.587,50 1.783,40 10,4
Parenteral preparatlar (3) | 1.013,70 | 1.122,10 1.222,50 1.333,60 1.457,60 1.705,90 1.860,70 2.056,80 10,7
Diger 254.5 269,5 283,2 301 319,8 337,7 364,5 393,1 6,4
TOPLAM 5.819,20 6.342,90 6.913,80 7.536,00 8.214,20 8.953,50 9.759,30 10.637,60 9,0

1. Toz/Graniil, Tablet, draje ve film tabletler, Kapsiiller, Suppozituvar ve oviiller
2. Cozelti ve siispansiyonlar (Damlalar, Losyonlar, Suruplar, vs.)

3. Ampuller, Likit Flakonlar, Toz Flakonlar, serumlar, Liyofilize preparatlar
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Tablo 16: Eczanelerden 2004-2005°de gerceklesen ve 2006-2009’da 6ngoriilen satiglara
gore i¢ pazar degerleri

Yillar Toplam Pazar, milyon YTL
2004 6.117

2005 8.102

2006 8.715

2007 10.195

2008 11.806

2009 13.512

DPT’nin tahminlere gore, 2009 yilinda Tiirkiye niifusu 75,6 milyon rakkamina
ulasacaktir. Bu veriler goz Oniine alindiginda kisi basina diisen ilag tiiketiminin

yaklagik 132 USD olacag1 6ngoriilmektedir.
ilac Sektoriinde Kamu’nun Rolii
SSK ila¢ ve tibbi malzeme sanayii

Sosyal Sigortalar Kurumu (SSK)’na ait ve Istanbul’sa yer alan ila¢ fabrikasinda
tiretim 2005°de durmustur. Bu fabrikanin kapatilmasinin iki nedeni vardir. Bunlardan
birincisi SSK sigortalilar1 ila¢ ihtiyacimin yanlhizca ¢ok kiiciik bir kismim
karsilayabilmis olmasi bir digeri ise marjinal konumunu 30 yillik bir siirede
gelistirememis olmasindandir. “Bu tesisin Ozellestirme yoluyla degerlendirilmesi

beklenmektedir.”
Milli Savunma Bakanhi@ ordu ilag fabrikasi

Bu fabrika Ankara’da ve Tiirk Silahli Kuvvetleri (TSK)’nin biinyesinde iiretimini
gerceklestirmektedir. Bu tesis, TSK calisanlari icin yaklasik 45-50 cesit ilag ve tibbi
malzeme iiretilmektedir. “Stratejik énemi nedeniyle bu tesisin T.S.K. biinyesinde

faaliyetini siirdiirmesi beklenmektedir.”
Toprak Mabhsiilleri Ofisi Bolvadin afyon alkaloidleri fabrikasi

Toprak Mahsulleri Ofisi Bolvadin afyon alkaloidleri fabrikas1 hashas bitkisi
kapsiiliinden cesitli Afyon Alkaloidleri ve tiirevlerini iiretmektedir. Bu kurulus,
Diinya Afyon alkaloidleri pazarinda % 25-30 civarinda pazar payina sahiptir.
“Tesisin yeni afyon tiirevleri iireterek gelismesi; tilke ekonomisi ve hashas ekimi

yapan yore halki i¢in 6nem arzetmektedir.”
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Tedarikgilerin Pazarlik Giicii
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Alcilarin Pazarhk Giicii
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OZGECMIS

Elif Duygu Darcan, 03.10.1979 tarihinde Istanbul’da dogmustur. Istanbul Bebek
Lisesinden mezun oldugu 1996 senesinde ITU Maden Fakiiltesi Jeoloji Miihedisligi
boliimiinii  kazanmistir. Bir sene ITU Magka fakiiltesinde ingilizce hazirlik
okuduktan sonra 1997 senesinde Jeoloji Miihendisligi egitimine baglamistir. 1998
senesinde Kimya Miihendisligi boliimiinde ¢ift anadal programi (CAP)’na kabul
edilmistir. Birinci anadali Jeoloji Miihendisligini 2001°de, ikinci anadali Kimya
Miihendisligini ise 2004’te bitirmistir. {TU Savunma Teknolojileri Anabilimdali,
Strateji Gelistirme Teknolojileri Yiiksek Lisans Programindan 2008 yilinda mezun
olacaktir.
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