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GİRİŞ 

Günümüzde, özellikle geli§mi§ ülkelerde i§le!melerin çevresi çok 

karm3§ık ve yogun rekabete dayalı hale gelmi§tir. İ§letme)er, artık h~ngi 

ürünleri ve hizmetleri nasıl, kim için ve hangi fiyattan üretecekleri konusunda 

rakiplerini dikkate alarak karar verm~k zorundadır. Kendi dü§ünce ve 

amaçlarının tamamını ba§armaları ve çevrelerine kabul ettirmeleri çÜk 
zordur. Bu nedenle, i§letmeler hem kısa dönemli , kararlarıyla hem de uzı,ın 

dönemli stratejileriyle ilgili çevrelerindeki ve dünyadaki çe§itli geli§meler 
ha~kında bilgiye ihtiyaç duyarlar .. Daha önemlisi, zamanında, etkin karar 
almayı destekleyici bi~~i aldıkiarına emin olmak isterler. 

Tüm dünyadaki i§letmeler, yerli ve yabancı rekabette ba§arılı 
olabilmenin ve bir · rekabet avantajı elde edebilmenin yollarını aramaktadırlar. 
Bu yollardan biri de, i§letmelerin rakip istihbarat sistemlerini kurmaları ve 
bunu ba§arıyla kullanmalan olarak görülmektedir. 

ı. Rakip istihbarat Sistemlerin~n Ortaya Çıkışı 

İkinci Dünya Sav3§ından sonra Amerika Birle§ik Devletlerinde, ülke 

güvenliginde kullanılacak bilgiyi toplamak, organize etmek, ~tlamak, 

gerektigi zaman süratle eri§ilmesini sagıamak ve gere.kli yerlere . dagıtmak 

* Araş. G6r.; Uludağ Üniv. Iktisadi ve Idari Bilimler Fak. Işletme &lama 
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amacıyla bir örgüt kurulm~tur: Bu örgüt, bugün herkesin bilcliği CIA (Central 
Intelligence Agency) dir. Daha sonraları, Amerikan hükümetinin askeri· ve 

diplomatik ili§kileri için gerÇeklC§tirdigi bu bilgi toplama .biçiminin, yoğun 
r~kabet içinde bulunan Amerikan i§letmelerinde de uygulanabileceği fikri ortaya 
atılml§tır1 . 

Dü§man hakkında bilgi toplama sava§ kadar eskidir. Bu İ§ dünyasında 
da yeni degildir. 1950'lerden sonra bu konuda dünyadaki bazı büyük i§letmeler 

daha da ileri giderek endüstriyel casuslukla uğra§mı§lardır. Çalınmı§ 

endüstriyel sırlar için uluslararası pazarlar olu§mu§tur. Japonya'da 1%2 
yılında yayınlanan bir raı}orda; Japon i§ adamlarının casusluk yapma ve kar§ı 
casusluktan korunmaları konusunda yeti§tirilmeleri için endüstriyel casusluk 

okullarınin açıldıgı belirtilmi§tir2. Bu okullar, rakipierin satı§ tutundurma 
ve pazarlama sırlarını çalma gibi konular üzerinde yoğunla§mı§tır. Okutulan 

dersler ise gizli kameralarıo nasıl kullanılacağı, ticari yayınlardan yararlı 

bilgilerin nasıl elde edilecegi §eklindedir. 

Bu çabalar, yine de i§letmelerce rakip istihbaratının toplanmasının 

ve analizinin sistematik bir §ekilde yapıimasını sağlayamamı§tır. Özellikle 
Amerikan §irketleri, Japon ve Avrupa §irketlerine göre kendi istihbarat 
sistemlerini geli§tirmekte geri kalmı§lardır. Bu nedenle CIA, zaman zaman, 
Amerikan §irketlerine uluslararası · rekabette avantaj sağlamaları için yardım 
etmek wrunda kalmı§tır. 

Son on yıldır küresel boyuttaki rekabet çok .çetiı_ı hale gelmi§tir. 

Sovyet Rusya ve Dogu Blol_<undaki siyasi deği§meler, bölgesel ekonomik 
kalkınma birliklerinin çoğalması ve teknolojik deği§imlerin üste! bir biçimde 
olması dünyadaki ekonomik yapıyı da deği§tirmi§tir. Varlıklarını sürdürebil

mek için bu rekabete katılmak zorunda kalan birçok ülke ve i§letme ister 

istemez güçlü rakiplerinin proaktif stratejilerine3 reaktif stratejiler4 
geli§tirerek.cevap vermek zorunda kalmı§tır. 

1 Smith, Brien, Stafford (1968:368). 

2 Miracle, Albaum (1970:224). 

3 Proaktif stratejiler: Geleceği kestirerek ve etkileyerek olaylara yön 
veren stratejilerdir. 

4 Reaktif stratejiler: GerçekiC§mi§ olay ve deği§iklikleri izleyip, yeni 
§artları belirleyen ve bu ·yeni §artlara uymayı sağlayan stratejilerdir. 
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. - İç veya dt§ pazarlarda reaktif stratejiler izleyen i§letmeler en azından 
mevcut durumlarını koruyabilmek için rakiplerini_ yakından izlemek zorunda

. dır lar. Bu . durum, rekabete yeni katılan i§letmelerin de rekabet istihbaratını 
stratejik yönetimin bir parçası olarak sistematik bir yapı içinde ve son 
teknolojilerden. yararlanarak yapmalan geregini doğurmu§tur. 

2. Rakip İstihbaratı ve Sistemi 

Modern anlamdaki rakip istihbaratı, hem bir ürün hem de bir 
süreçtir5. Bir ürün olarak, rakipler ve rekabet ortamı hakkında çe§jtli 
kaynaklardan toplanan yararlı_ ve güncel bilgi anlamındadır. Bir süreç olarak 
ise, i§letmeye gerekli olan bilgiyi ve veri kaynaklarını belirlemeyi, sonra da bu 
veriyi toplayıp, <ıegerlendirmeyi ve analiz ederek sonuçları ihtiyacı olan 
yönetim kadrosuna s.unmayı içerir. Rakip istihbaratının etkin ve verimli 
olabilmesi içinJaaliyetlerin sürekli ve sistematik bir biçimde yapılması gerekir. 
Bu da ancak, for~el bir bilgi sistemi olan rakip istihbarat sistemiyle gerçekle§ir._ 
Bir yönetim bilgi sistemi, i§letme yönetimi için gerekli olan içsel bilgiyi 
formelize ederken, bir rakip istihbarat sistemi, taktik ve stratejik yönetim için 
gerekli bilgileri formalize eder. Bu bilgi sistemi bir anlamda, i§letmenin 
rakiplerinden kaynaklanan tehdit ve fırsatların ortaya çıkma sinyallerini 
zamanın5ia algılayabilen erken uyarı sistemidir. Daha dogru bir deyi§le, bir kriz 
önleme sistemidir. Günümüzde ya§anan yoğun rekabet nedeniyle rakip 
istihbaratının pazarlama· veya ·stratej!k planlama birimleri dı§ında ayrı bir 
birim tarafından yapılması uygun görülmekt_edir. Rakip isıihbaratı güçlü bir 
örgütsel araç olup sadece i§letmelerin rekabet stratejilerini yeterli ve dogru 
bilgiye dayandınlması için yapılmaz. Aynı zamanda bir rekabet avantajıdır. 

. ·Bir rakip istihbarat sistemi a§agıdaki temel konularda hizmet verir6: 
- Rakipleri izleme ve degerlemede 
- İ§letme çevresini olu§turan pazarlara, teknolojik geli§melere ve "ülke-

lere ait fırsat ve tehditler hakkında erken uyarı sağlamada 

. . - Stratejik ve bazen de operasyonel planlamayı desteklemede 
- İ§letmenin kendi faaliyetlerinin ve bilgilerinin gizliligini ve güvenliğini 

saglamada. 

5 Vella, McGonagle (1988:27). 

6 Herring (1988:4). 
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Bir rakip istihbarat sistemi · öncelikle a§a~daki kritik sorulara cevap 

arar: 
- Potansiyel rakiplerimiz kimlerdir? 

- Rakiplerimiz neyi planlıyor? 
1, . 

- Rakiplerimizin karar alıcılarının ki§ilik özellikleri nelerdir? Bizim 

rekabet stratejimize nasıl cevap vereceklerdir? 
-Faaliyet gösterilen endüstrinin kısa ve uzun dönemli t'rendl~ri nelerdir 

ve rakiplerimiz bunlara· nasıl cevap verecektir? . · 
- Rakiplerimiz, ürünlerini ve hizmetlerini nasıl pazarlayacaklardir ve 

sonuçlar ne olacaktır? izleyecekleri' yeni istikaınet nedir?· _ · 

- Rakiplerimiz hangi pazarlara girebilirle{ veya girmeyeceklerdir? 

- Rakiplerimizin önümüzdeki ' be§ yıl için planlan ve amaçlan neler-

dir? Bizimle rekab_et ettikleri i§ler dı§ında 'yem girecekleri ba§ka İ§ konuları 
neler olabilir? 

. -Bizim için önemli olan rakipierin gelecek planları hakkında endüstri-

deki söylentiler hangi doğruluktadır? . 

Bu sorulara verilecek cevaplar. yönetime §Unları sağlar7: 
- İ§letmeyi doğrud~n ilgilendiren bir rakibin zayıf yönlerinin tespiti ve 

bundan yararlanarak yeni pazar payı fırsatlarının l;>elirlenmesi 
1 . . - . 

- Rakibin pazardaki giri§imlerinin belirlenmesi 

- Pazarın kendi içindeki deği§ imiere İ§letmenin daha· hızlı ve etkin bir 
§ekilde tepki göstermesi 

3. Rakip İstihbaratı Kaynakları 
Rakip~erle ilgili bilgi kaynakları §unlardır8: 
- Ticari ' yayınlar ' 

- Rakipierin kendi yayınları \ 

- Bilgi toplama görevi verilen toptan veya perakende satı§ yapanlar 

- Rakiplerle ve rakipl~rin personeliyle sosyal ili§ki- içinde olan i§letme-
nin mühendisleri, satı§ ve ofis el~manları 

- Rakipierin faaliyetleri 

İ§letmelerin en büyük istihbarat kaynakları i§ dünyasıyla ilgili tebligat, 

makale, bildiri ve t apor gibi ticari yayınlardır. Bilgisayar ·teknolojisindeki 

geli§melerden Önce İ§letmeler kendileri için gerekli dökümanları etle tarar ve 

7 Attanasio (1988:16) .. 

8 Miracle, Albau.m (1970:223). 
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onların referans indekslerini tek tek kontrol ederlerdi. Bu, i§letmelerin rekabet 
amaçlı bilgi sistemlerinin kaynaklarının % 90'ının veri ara§tırmasına 

!lyrtlması anlamına gelmekteydi. Geriye kalan % 10 ise, ancak verileri analiz 
etmede ve sonuç çıkarmada kullanılabilmekteydi. 

Günümüzde ise, dünyanın birçok ülkesinde ücretsiz kullanılabilen 

kamu ve belli bir ücret kar§ılığında kullanılan ticari amaçlı veri tabanlan 
· olU§turulniU§tur. İıjletmeler, masa üstü ki§isel bilgisayarlarıyla uluslararası 

bilgisayar ağiarına bağlanarak bu kaynaklara kolayca eri§ebilmektedirler. Veri 
tabanlannın olU§turulduğu ilk zamanlarda makale ve raporların_ sadece 
indekslerine ula§ılabiliyordu. Bugün ise özellikle Compact Disklerin yaygın 
kullanım~yla dökümanların kendileri de gözden geçirilebilmektedir. Bilgisayar 
teknolojisinin sağladığı büyük koiaylığa rağmen birçok i§letme hala kendisi 
için gerekli çok miktardaki bilgiye nasıl eri§eceğini, değerleyeeeğini ve stratejik 
bilgiyi elde edeceğini bilememektedir. Bu nedenle "rekabet istihbarat sistemini" 
kurmy§ bir i§letmeyi rakiplerine kaf§ı bir rekabet avantajı sağlamı§ i§letme 

olarak dÜ§ünebiliriz. 

4. Rakip istihbarat Sistemi Kurmasa Gerekli Olan İşletmeler 
Ba§ka sektör ikamesi' nedeniyle bazı monopot i§letmeler de dahil, tüm 

i§letmeler rekab~tle kar.ıı kar§ıyadırlar ve rekabett~n etkileni~ler. Bu nedenle, 
formel biçimde olmasa da rakiplerle Ügifi bilgileri toplar ve analiz ederler. 
Fakat bazı i§letmeler modeı;n anlamdaki rakip istihbarat sistemine mutlak 
ihtiyaç duyarlar. Bu tip i§letmeler §Unlardır9: · 

- Ölçekte, atılgan strateji uygulamada, yenilikte, büyürnede lider olan 

i§letmeler. 
- Rakipleri tarafından yapılan: tüm satı§larını, pazar payını, hatta 

ya§amını tehdit' edecek fiyat, ürün, pazar ve teknolojik deği§ikliklere yani güçlü 

bir rekabete kaf§ı koyabiten i§letmeler. 
- Olgunla§mi§ veya küçülmeye ba§lamı§ bir pazarda faaliyet gösteren · 

i§letmeler. 
- Yeni ulusal veya uluslararası pazarlara girmeyi veya mevcut 

pazarlarda durumunu geli§tirmeyi dü§ünenler. 
· - Ulusal pazarda çok uluslu veya küresel i§letmelerin rekabetiyle 

kaf§tla§an ve özellikle ulusal pazarlara odakla§mı§ i§letn_ıeler. 

9 Vefıa, McGonagle (1988:28). 
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S. Rakip İstihbaratinın Sınıflandırılması 
Rakip istihbaratını, i§in zaman boyutuna ve kullanıcılara göre üçe 

ayırabiliriz10: ' · 
- Stratejik. i§. birimlerinde çalı§an. operasyon yönetic1lerinin faaliyet 

kararları için rakip isıihbaratı · 
- Stratejik i§ birimleri yönetiminin taktikleri için rakip isıihbaratı 
- ~letme yönetiminin stratejileri için rakip istihbarat!. 
Operasyonlar ve taktikler için elde edilen rakip İstihbaratı stratejik i§ 

birimleri ve operasyon yöneticileri tarafından · kullanılır. ~u İstihbaratın her 
zaman yapılan bilgi toplamadan farkı, s.ürekli ve daha . ayrıntılı olarak 
yapılmasıdır. Rakibin fiyat politikasını veya tutundurma programlarını 

ögrenmek taktik rakip isıihbaratma örnek olarak verilebilir. Pazarlama 
yöneticileri ve satı§ müdürleri, rakiplerinin jirünleri için ne fiyat saptadıkla
nıı~ veya bir satl§ı yapmak için mü§teriye sundukları özendirici satı§ 

tekliflerinin ne oldugunun farkındadırlar. Fakat yine de, b'u tip istihbarat 
yetersizdi~. Çünkü, formel degildjr, bilgiler dogrul~madan yoksundur ve en 
kötüsü bu bilgileJ reaktif taktiklere neden olur. Derinlemesine analiz yapılama
dıgı ve alternalif taktikler üretilemedigi için proaktif degillerdir. 

Stratejik İ§ birimi yöneticileri günlük ugra§lar üzerinde yogunla§ırken 
çok nadir olarak da i§letmenin geneliyle ilgiJenirler. İ§letme yönetimi, yönetim 
kurullan ve planlamacılar i§letm~nin tümünü ilgilendiren stratejik istihbaratla 
ilgilenirler. Bu· istihbaratlar taktik v~ operasyon istihbaratlarından farklıdır. 
~letıneyi yakından ilgilendiren rakipler operasyon istihbaratıyla izlenirken, 
diAer rekabet oyuncuları ve potansiyel rakipler stratejik istihbaratla izlenirler. 
Ayrıca, b~ka i§le~meleri ele geçirme, yeni ortaklıklar kurma, yatırımlan geri 

. çekme ve ar~tırma ve geli§tirme çabaları da stratejik istihb~rattan yararlanıla
rak yapılır. 

6. Rakip İstihbaratın~n Destek Sa4ladı4ı İ§letme Faaliyetieri 

İyi bir stratejik rakip istihbaratıyla desteklenmesi beklenen i~letme 
faaliyetleri genellikle §Unlardır: 

- Stratejik Planlama 
-Finansman 
- B~ka i§letmelerle birle§me ve ele geçirme 
- Yeni pazarlara girme 

10 Attanasio (1988:17). 
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- Yeni ürün geliştirme 
- Araştırma ve Geli§tirme 

İyi 'bir stratejik planlama iyi bilgiye dayanır. Bir işletme için endüstri

deki maliyet yapısı, maliyeti oluşturan unsurların trendleri, teknolojik tehdit 
ve fırsatlar kadar, endüstrinin büyüme oranlarının ve pazar büyüklüklerinin 

projeksiyonunu saglay~cak istihbarat da çok önemlidir11. ·Rakip istihbaratı, 
rakipierin ürünlerinin kalitesinin işletmenin kendi ürünlerinin kalitesiyle 
kıyaslanmasını saglayacak ve önemli endüstriyel degişiklikleri tahmin edecek 
bilgiyi saglar. Endüstrideki degişiklikler; rakipierin son personel degişiklikleri, 
teknolojik açıdan yaptıkları gelişmeler, yeni donanım ve araçlara yaptıkları 

son yatırımlar vs. şeklindedir. Rakip İstihbaratı rakipierin pazar planlarını 

simule etmeye ve finansal güçlerini değerlendirmeye yardımcı olacak şekilde 
de biçimlendirilebilir. 

Bütün işletmele'f, büyüme fırsatını kollarlar. Bu fırsatlar yeni ürünler 

ve i§ler olabildigi kadar başka bir işletmeyle birlC§me ve başka bir i§letmeyi ele 
geçirme yoluyla da olabilir. Bir rakip istihbaratı, birlC§meye gi~ecek veya satın 
alınacak işletmelerin geçmişi hakkındaki ayrıntılı bilgiyi, bir ticari veri 

tabanına eri§erek elde edebilir. Bu konuda indekstenmiş ticari incelemeleri 

içeren bir çok makale ve rapor elde edilebilir. Elde edilen bu bilgilerle belirli 
formatlarda istenen işletme ve işletmelerin profilleri hazırlanabilir. Bir i§letme 
satın alma veya ortaklık kurma ya da lisans verme faaliyetini planlıyorsa onun 
için bu bilgiler karar almaya yardımcı olacaktır. Bir rakip istihbarat 

uzmanının ise istenen bilgiyi en iyi şekilde elde edebilmesi için işletmenin 
amaçları hakkında açık bir bilgiye ihtiyacı vardır. 

Yine rakip isıihbaratı yeni pazarları belirlemede pazarlama bölümüne 

yardımcı olabilir. Potansiyel -müşterileri belirlemek için veri tabaniarına 

ulaşarak istatistikler yapılabilir. Konuyla ilgili uzmanlaşmış veri tabanlarını 

sorgulamada, nüfusu bir milyomin üzerindeki illerde cirosu be§ yüz milyonun 
üzerinde kaç sinema olduğu biçiminde sorular sorulabilir. Bu sorulara alınan 

cevaplar analiz edilerek bir karara varılır. 

7. Rakip istihbarat Sisteminin Sorunlan 

Bir rakip istihbarat sisteminin işletmeye sagıayacağı yararlar açıktır. 

Bu yarariarına kaf§ı, kurulma ve i§letilme maliyetleri yüksektir. Kendisinden 

beklenenleri gerçekiC§tirebilmesi için sorunların en iyi şekilde çözülme_si 

gerekir. Kar§ılaşılan bazı sorunlar şöyledir: 

ll Carolyn, McGonagle (1988:29). 
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ı ' 
- Kurulmadan önce sistemin mümkün . olabil.ecek tüm yönetim ve 

i§letilme sorunları ele alınmalıdır. Bu sorunlar tam · dogru olmasa da 
çözülmelidir. Bu konularda kararsız kalmak i§letme yönetimine daha büyük 

sorunlar getirecektir. 
. 

- Sistem için gereken bilginin toplanmasının i§letmenin kendi 

elemanlarıyla mı yoksa i§letme dı§ındaki imkantarla mı yapılacagı her zaman 

sorun olmaktadır. Çünkü i§letme içinde yapılması i§letmeye büyük yük 
getirirken, ara§tırma konusunun gizliligi de göz önüne alınmalıdır. 

- Bu sistemde çalı§acak elemanların hızlı çah§abilen ve i§letmenin 

geçmi§i ile ilgili deneyime sahip, ilgili bölümlerin çalı§ma sistemlerini bilen 
ki§iler olması gerekmektedir. Böyle ki§ileri bu i§e çekebitmek için bir birim 
kurulması ve bu birimin i§letmenin organizasyon yapısı içindeki yerinin özenle 

belirlenmesi gerekmektedir. 
- Bir sistem dahilinde bu bilgileri .sürekli olarak elde etme i§i, ihtiyaç 

duyuidukça formel olmayan sistemlerle ya-pılmasından çok daha maliyetlidir. 

Bunun nasıl finanse edilecegi önemli bir sorundur. Birimin kendi bütçesi 
· olabilecegi gibi, pazarlama, stratejik planlama gibi birimlerinin bütçelerinden 

de finanse edilme söz konusu olabilir. 

- Ba§ka bir sorun ise verilerin hang~ amaçlar için, ne sıkhkta ve kimin 
ıçın toplanacagına karar vermektir. Bunu kim belirleyecektir? Amaçların 

sayısının sınırının ne olacagının ve bunların önceliklerinin de belirlenmesi 

gerekmektedir. 

- Toplanan verilerin doğrulugunun kontrolünün kim tarafından 

yapılacagı söz konusudur. Bu i§i toplayanlar mı yoksa yönetim mi yapacaktır? 
Degerierne ve analizlerde diğer birimlerin yardımları da gerekmektedir ve 
bunun en iyi biçimde organize edilmesi önemlidir. 

- Diğer önemli sorunlardan biri de, bilginin elde edildiği kaynağın gizli 
olması durumunda, kaynağın ve elde edilen tüm bilgilerin korunabilmesi ve 

rakip i§letmelerin bilg~ edinme çabalarına kar§ı sistemlll güvenliğinin 

.sağlanmasıdır.· 

8. Rekabetle İlgili Bazı Eleştiriler 

Son zamanlarda rekabetle ilgili literatürde bazı ele§tiriler sıkça yer 

almaktadır. Özellikle, küresel stratejilerde yetersiz kalmasına rağmen tüm 

. dünyanın rekabet amaçlı portföy analizlerine ve Porter'ın değer zincirine 

yogunla§ması ele§tirilmektedir. · Bu ele§tirile rin bizim konumuzia ilgili 
olanlarını iki noktada toplayabiliriz: 
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• Çok uzun zamandır Amerika, Japonya ve Avrupa çok uluslu 
pazarlarda rekabet etmektedirler. Son dönemlerde Amerika stratejik pazar 

paylan kaybetmi§tir. Bunun nedenleri~den biri olarak, Amerikan i§letmelerinin 
özellikle Japonya ve Almanya kadar iyi rakip istihbarat sistemleri olu§~urama
ması gösterilmektedir. Konuyla ilgili birçok yazar, rakip istihbaratının 

saldınya yönelik bir giri§im ve bir rekabet avantajı olarak ele alınması 

_gerektigi_ni belirtmektedir. Bu sistemlerin, rakipierin yaptıklarına bir reaksiyon 

olmadıgtnı ve ancak böyle dü§ünüldügü zaman bu sistemlerin ba§anya 
ula§acagına inanmaktadır . 

• Ba§ka bir ele§liri konusu ise i§letmelerin rekabetle ilgili çalı§malar 

üzerinde çok fazla yogunla§malarıdır. Rekabet üzerinde odakla§ma rekabet 
stratejilerini i§letme stratejileri haline dönü§türmektedir. Bu da rekabet alanı 
dı§ındaki fırsatların kaçmasına neden olmaktadır. Rekabet çalı§maları 

stratejik yönetiminin ilk adımı olmamalıdır. Buna en güzel örnek, Sony'nin 

kurucusu Akio Morita'nın çalı§malarıdır12. Morita, Walkman ve Vid~et
te recorder'ı dünyaya tanıttığında hiç rakibi yoktu ve dolayısıyla stratejilerini 
rakipler üzerine kurmamı§tı. Bu iki ürünün ve Sony §irkctinin ba§arısı ise 

ortadadır. 

9. Sonuç 
~letmelerin formel ve yapısal olmayan istihbarat sistemleriyle 

çalı§maları son derece tehlikelidir. Formel yapıdaki bir istihbarat -sistemi ise 

i§letme yöneticilerinin desteğiyle ve kullanılmasıyla ba§arılı olur. Bu 
sistemlerin temel amacı, i§letmenin her seviyesinde rekabete ili§kin kaliteli 

kararların alınması sagıamaktır. 

Proaktif stratej iler, dünya pazarlarında ba§arı ~azanmak için . çok 
önemli hale gelmi§tir. Fakat bunu . benimseyecek ye uygulamaya koyabilecek 

yapıdaki yönetici ve i§letme sayısı azdır. Bu stratejilerin qlu§turulabilmesi için 
. hef§eyden önce rekabetin ba§ka i§letmeleri izleme olarak degil de rakipiere 

meydan okuma, oyunun kurallarını f?elirleme gücü olarak ele alınması 

gerekmektedir. Bu da i§letmelerin uzmanlık alanlarında liderlik yapacak kadar 

iyi, tecrübeli ve cesaretli olmalarını gerektirir. 
Ülkemiz açısından bakıldıgında, rekabet ve stratejik yönetim 

kavramlarının fazla bir geçmi§i olmadıgı görülmektedir. İ§letmelerimiz son 

on yıldır dt§ pazarlarda rekabet etmektedir. Geli§mi§ ülkeler ve küresel 

12 Robert (1990:24). · 
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§irketler kar§ısında · proaktif stratejiler üretmeleri oldı,.ıkça wrdur. Bunun 
yanısıra, Türk i§letmelerinde bilgi teknolojisini kullanma verimi de çok yüksek 
de!ildir. Rekabet bilgisi üretmek ise basit bir süreç olmayıp; pahalı ve zaman 
alıcıdır. Büyük miktarda . bilgiyi i§lediği -takdirde verimli . olabilmektedir. 
Ayrıca, yeterli bir fon düzeyi de gerektirme.ktedir . . 

. · Bu zorluklar, Türk i§letmelerinin rekabet istihbarat sistemlerinden 
kaçınmalanna neden olmaktadır. Fakat rekabette ba§arıh olunmak 
isteniyorsa bu ge~melere ayak uydurulmahdır. Buna ba§lamanın ilk adımı 
da i§letmelerin rakipiere ait sistematik bilgi ve stratejik yörietim kavramlarını 
gündemlerinde yoğunla§tırmalarıdır. 
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