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Guniimiizde, Ozellikle gelismis ilkelerde igletmelerin gevresi ¢ok
karmagik ve yogun rekabete dayali hale gelmistir. Isletmeler, artik hangi
driinleri ve hizmetleri nasil, kim icin ve hangi fiyattan iiretecekleri konusunda
rakiplerini dikkate alarak karar vermek zorundadir. Kendi disiince ve
amaclarinin  tamamint basarmalan ve gevrelerine kabul ettirmeleri ¢ok
zordur. Bu nedenle, isletmeler hem kisa donemli kararlariyla hem de uzun
donemli stratejileriyle ilgili cevrelerindeki ve diinyadaki cesitli gelismeler
hakkinda bilgiye ihtiyag duyarlar. Daha Onemlisi, zamaninda, etkin karar
almay: destekleyici bilgi aldiklarina emin olmak isterler. :

Tim dinyadaki igletmeler, yerli ve yabanci rekabette basarih
olabilmenin ve bir rekabet avantaji elde edebilmenin yollarin1 aramaktadirlar.
Bu yollardan biri de, isletmelerin rakip istihbarat sistemlerini kurmalan ve
bunu basariyla kullanmalan olarak goriilmektedir.

1. Rakip Istihbarat Sistemlerinin Ortaya Cikist

Ikinci Diinya Savagindan sonra Amerika Birlesik Devletlerinde, ilke
givenliginde kullanilacak bilgiyi toplamak, organize etmek, kayitlamak,
gerektifi zaman siiratle erigilmesini saglamak ve gerekli yerlere dagitmak

* Arag. Gor.; Uludag Univ. Iktisadi ve Idari Bilimler Fak. Igletme Bolimi
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amaciyla bir 6rgiit kurulmustur. Bu orgiit, bugiin herkesin bildigi CIA (Central
Intelligence Agency) dir. Daha sonralari, Amerikan hiikiimetinin askeri ve
diplomatik iligkileri i¢in gerceklestirdigi bu bilgi toplama bigiminin, yofun
rekabet icinde bulunan Amerikan isletmelerinde de uygulanabilecefi fikri ortaya
aulm1§ur1.

Diisman hakkinda bilgi toplama savag kadar eskidir. Bu ig diinyasinda
da yeni degildir. 1950’lerden sonra bu konuda diinyadaki bazi biyiik igletmeler
daha da ileri giderek endistriyel casuslukla ugragsmiglardir. Calinmig
endistriyel sirlar igin uluslararasi pazarlar olusmugtur. Japonya’da 1962
yilinda yayinlanan bir raporda; Japon iy adamlarinin casusluk yapma ve kargi
casusluktan korunmalar konusunda yetistirilmeleri igin endiistriyel casusluk
okullarinin agildifi belirtilmi§tir2. Bu okullar, rakiplerin sati§ tutundurma
ve pazarlama sirlarini ¢alma gibi konular iizerinde yogunlagmigtir. Okutulan
dersler ise gizli kameralarin nasil kullanilacagi, ticari yayinlardan yararh
bilgilerin nasil elde edilecegi seklindedir.

Bu cabalar, yine de isletmelerce rakip istihbaratinin toplanmasinin
ve analizinin sistematik bir sekilde yaprlmasim1 saflayamamistir. Ozellikle
Amerikan girketleri, Japon ve Avrupa sirketlerine gore kendi istihbarat
sistemlerini gelistirmekte geri kalmiglardir. Bu nedenle CIA, zaman zaman,
Amerikan girketlerine uluslararasi rekabette avantaj saglamalari icin yardim
etmek zorunda kalmistir. 1

Son on yildir kiiresel boyuttaki rekabet ¢ok getin hale gelmistir.
Sovyet Rusya ve Dofu Blokundaki siyasi degigmeler, bolgesel ekonomik
kalkinma birliklerinin gofalmasi ve teknolojik degisimlerin iistel bir bicimde
olmas: diinyadaki ekonomik yapiyr da degistirmistir. Varliklarimi siirdiirebil-
mek igin bu rekabete katulmak zorunda kalan birgok iilke ve isletme ister
istemez giicli rakiplerinin proaktif stratejilerine3 reaktif strat:.ajiler4
gelistirerek cevap vermek zorunda kalmigtir. :

1 Smith, Brien, Stafford (1968:368).
2 Miracle, Albaum (1970:224).
3 Proakiif stratejiler: Gelece§i kestirerek ve etkileyerek olaylara yon

veren stratejilerdir.

4 Reakiif stratejiler: Gergeklesmis olay ve degisiklikleri izleyip, yeni
gartlan belirleyen ve bu yeni sartlara uymayi saglayan stratejilerdir.
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I¢ veya dig pazarlarda reaktif stratejiler izleyen isletmeler en azindan
mevcut durumlanm koruyabilmek igin rakiplerini yakindan izlemek zorunda-
dirlar. Bu durum, rekabete yeni katilan isletmelerin de rekabet istihbaratini
stratejik yOnetimin bir parcasi olarak sistematik bir yapi iginde ve son
teknolojilerden yararlanarak yapmalan geregini dofurmustur.

2. Rakip Istihbarat: ve Sistemi _

Modern anlamdaki rakip istihbarati, hem bir udriin hem de bir
sﬁregtirs. Bir #irin olarak, rakipler ve rekabet ortami hakkinda cgesitli
kaynaklardan toplanan yararh ve giincel bilgi anlamindadir. Bir siirec olarak
ise, isletmeye gerekli olan bilgiyi ve veri kaynaklarim bélirlcmeyi, sonra da bu
veriyi toplaylp, deferlendirmeyi ve analiz ederck sonucglan ihtiyaci olan
~ yOnetim kadrosuna sunmay igerir. Rakip istihbaratimin etkin ve verimli
olabilmesi igin faaliyeﬂerin siirekli ve sistematik bir bicimde yapiimasi gerekir.
Bu da anczk, formel bir bilgi sistemi olan rakip istihbarat sistemiyle gergeklegir.
Bir yonetim bilgi sistemi, igletme ydnetimi igin gerekli olan igsel bilgiyi'
formelize ederken, bir rakip istihbarat sistemi, taktik ve stratejik yonetim igin
gerekli bilgileri formalize eder. Bu bilgi sistemi bir anlamda, isietmenin
rakiplerinden kaynaklanan tehdit ve firsatlarin ortaya cikma sinyallerini
zamaninda algilayabilen erken uyari sistemidir. Daha dogru bir deyisle, bir kriz
onleme sistemidir. Giniimizde yasanan yofun rekabet nedeniyle rakip
istihbaratinin pazarlama veya ‘stratejik planlama birimleri disinda ayri bir
birim tarafindan yapilmasi uygun gﬁrﬁ]mektedir. Rakip istihbarat1 giiclii bir
orgiitsel arag olup sadece igletmelerin rekabet stratejilerini yeterli ve dogru
bilgiye dayandirilmas: i¢in yapilmaz. Ayni zamanda bir rekabet avantajidir.

‘Bir rakip istihbarat sistemi asafidaki temel konularda hizmet verir6:

- Rakipleri izleme ve deferlemede

- Isletme gevresini olugturan pazarlara, teknolojik geligmelere ve ilke-
lere ait firsat ve tehditler hakkinda erken uyari saflamada

- Stratejik ve bazen de operasyonel planlamay: desteklemede

- Isletmenin kendi faaliyetlerinin ve bilgilerinin gizliligini ve giivenligini

saglamada. :

5 Vella, McGonagle (1988:27).
6 Herring (1988:4).
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Bir rakip istihbarat sistemi- Oncelikle asagidaki kritik sorulara cevap
arar: : : : ;

- Potansiyel rakiplerimiz kimlerdir?

- Rakiplerimiz neyi planliyor?

- 'Rakiplerimizin karar alicilarinin kisilik ozellikleri nelerdir? Bizim
rekabet stratejimize nasil cevap vereceklerdir?

- Faaliyet gosterilen endistrinin kisa ve uzun donemli trendleri nelerdir
ve rakiplerimiz bunlara nasil cevap verecektir?

- Rakiplerimiz, iiriinlerini ve hizmetlerini nasil pazarlayacaklardlr ve
sonuglar ne olacaktir? Izleyecekleri yeni istikamet nedir?

- Rakiplerimiz hangi pazarlara girebilirler veya girmeyeceklerdir?

- Rakiplerimizin Oniimiizdeki beg yil i¢in planlan ve amagclar neler-
dir? Bizimle rekabet ettikleri igler diginda yeni girecekleri bagka i konulan
neler olabilir? ]

_ . - Bizim igin 6nemli olan rakiplerin gelecek planlari hakkinda endiistri-
deki soylentiler hangi dogruluktadir?

Bu sorulara verilecek cevaplar yonetime sunlarn saglar7:

- Igletmeyi dogrudan ilgilendiren bir rakibin zayif yonlerinin tespiti ve
bundan yararlanarak yeni pazar pay: firsatlarinin belirlenmesi
: - Rakibin pazardaki girisimlerinin belirlenmesi

- - Pazanin kendi icindeki degisimlere igletmenin daha hizli ve etkin bir
sekilde tepki gostermesi

3. Rakip Istihbarat: Kaynaklar

Rakiplerle ilgili bilgi kaynaklan §unlard1r8:

- Ticari yayinlar

- Rakiplerin kendi yayinlari A

- Bilgi toplama gorevi verilen toptan veya perakende satig yapanlar

- Rakiplerle ve rakiplerin personeliyle sosyal iligki i¢inde olan igletme-
nin mithendisleri, satig ve ofis elemanlan

- Rakiplerin faaliyetleri
Isletmelerin en biiyiik istihbarat kaynaklar ig diinyasiyla ilgili tebligat,

makale, bildiri ve rapor gibi ticari yayinlardir. Bilgisayar ‘teknolojisindeki
gelismelerden dnce isletmeler kendileri igin gerekli dokimanlar elle tarar ve

7 Attanasio (1988:16).
8 Miracle, Albaum (1970:223).
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onlarin referans indekslerini tek tek kontrol ederlerdi. Bu, igletmelerin rekabet
amach bilgi sistemlerinin kaynaklarinmn % 90ummin veri aragtirmasina
ayrilmasi anlamina gelmekteydi. Geriye kalan % 10 ise, ancak verileri analiz
etmede ve sonug glkarméda kullanilabilmekteydi.

Ginimiizde ise, dinyanin birgok ilkesinde iticretsiz kullanilabilen
kamu ve belli bir iicret karsilifinda kullanilan ticari amach veri tabanlan
0'1u§turulmugtur. Isletmeler, masa iistii kigisel bilgisayarlariyla uluslararasi
bilgisayar aflarina baflanarak bu kaynaklara kolayca erisebilmektedirler. Veri
tabanlaninin  olugturuldufu ilk zamanlarda makale ve raporlarin sadece
indekslerine ulagiabiliyordu. Bugiin ise 6zellikle Compact Disklerin yaygin
kullanimiyla dokiimanlarin kendileri de gozden gegirilebilmektedir. Bilgisayar
teknolojisinin sagladif biiyiik kolayliga ragmen birgok igletme hdld kendisi
igin gerekli cok miktardaki bilgiye nasil erisecegini, deferleyecegini ve stratejik
bilgiyi elde edeceini bilememektedir. Bu nedenle "rekabet istihbarat sistemini"
kurmus bir igletmeyi rakiplerine karsi bir rekabet avantaji saflamig igletme
olarak disiinebiliriz.

4. Rakip istihbarat Sistemi Kurmas: Gerekli Olan Igletmeler

Bagka sektor ikamesi nedeniyle bazt monopol igletmeler de dahil, tiim
i§leimeler rekabetle karsi karsiyadirlar ve rekabetten etkilenirler. Bu nedenle,
formel bigimde olmasa da rakiplerle ilgili bilgileri toplar ve analiz ederler.
Fakat baz isletmeler modern anlamdaki rakip istihbarat sistemine mutlak
ihtiyag duyarlar. Bu tip isletmeler §unlard1r9:

- Olgekte, atilgan strateji uygulamada, yenilikte, biiyimede lider olan
igletmeler.

- Rakipleri tarafindan yapilan tim satglarim, pazar paymni, hatta
yasamini tehdit edecek fiyat, iriin, pazar ve teknolojik degisikliklere yani giclii
bir rekabete kargi koyabilen isletmeler.

- Olgunlagmig veya kiigiilmeye baglamig bir pazarda faahyet gosteren
igletmeler. :
- Yeni ulusal veya uluslararasi pazarlara glrmeyl veya mevcut
pazarlarda durumunu gelistirmeyi digiinenler.

- Ulusal pazarda ¢ok uluslu veya kiresel 1§lelmeicrm rekabetiyle
kar§11a§an ve Ozellikle ulusal pazarlara odaklagmig isletmeler.

9 Vella, McGonagle (1988:28).
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5. Rakip Istihbaratimn Simiflandiriimasi

Rakip istihbaratini, igin zaman boyutuna ve kullaricilara gore tge
ayirabiliriz'%;

- Stratejik i§ birimlerinde ¢aligan operasyon yoneticilerinin faaliyet
kararlar igin rakip istihbarats

- Stratejik ig birimleri yonetiminin taktikleri i¢in rakip istihbarati

- Igletme yénetiminin stratejileri igin rakip istihbarat.

Operasyonlar ve taktikler igin elde edilen rakip istihbarau stratejik ig
birimleri ve operasyon yoneticileri tarafindan kullamlir. Bu istihbaratin her
zaman yapilan bilgi toplamadan farki, siirekli ve daha aynintili olarak
yapilmasidir. Rakibin fiyat politikasim veya tutundurma programlarim
Ogrenmek taktik rakip istihbaratina Ornek olarak verilebilir. Pazarlama
yoneticileri ve satig mildiirleri, rakiplerinin driinleri i¢in ne fiyat saptadikla-
nmr:i veya  bir satigi yapmak icin misteriye sunduklarn Ozendirici satig
tekliflerinin ne oldugunun farkindadirlar. Fakat yine de, bu tip istihbarat
yetersizdir. Ciinkii, formel degildir, bilgiler dogrulamadan yoksundur ve en
kotiisii bu bilgiler reaktif taktiklere neden olur. Derinlemesine analiz yapilama-
difi1 ve alternatif taktikler tiretilemedigi igin proaktif degillerdir.

Stratejik i birimi yoneticileri giinlik ufraslar Gzerinde yogunlagirken
ok nadir olarak da igletmenin geneliyle ilgilenirler. isletme yonetimi, yonetim
kurullan ve planlamacilar igletmenin timiing ilgilendiren stratejik istihbaratla
ilgilenirler. Bu istihbaratlar taktik ve operasyon istihbaratlarindan farkhdir.
Isletmeyi yakindan ilgilendiren rakipler operasyon istihbaratiyla izlenirken,
differ rekabet oyuncular ve potansiyel rakipler stratejik istihbaratla izlenirler.
Ayrica, bagka igletmeleri ele gegirme, yeni ortakliklar kurma, yatinmlan geri

_¢ekme ve arastirma ve gelistirme ¢abalan da stfatejik istihbarattan yararlanila-
rak yapilir. :

6. Rakip istihbaratmgn Destek Sagladify Isletme Faaliyetleri

Iyi bir stratejik rakip istihbaratiyla desteklenmesi beklenen isletme
faaliyetleri genellikle sunlardir:

- Stratejik Planlama

- Finansman

- Bagka igletmelerle birlesme ve ele gecirme

- Yeni pazarlara girme

10  Autanasio (1988:17).

- 148 -



- Yeni iriin gelistirme

- Aragtirma ve Geligtirme

lyi bir stratejik planlama iyi bilgiye dayanir. Bir igletme igin endistri-
deki maliyet yapisi, maliyeti olusturan unsurlarin trendleri, teknolojik tehdit
ve firsatlar kadar, endiistrinin bilyiime oranlarinin ve pazar biiyiikliklerinin
projeksiyonunu saflayacak istihbarat da ¢ok onemlidir' L. Rakip istihbarati,
rakiplerin iriinlerinin kalitesinin igletmenin kendi iiriinierinin kalitesiyle
kiyaslanmasim saflayacak ve 6nemli endiistriyel degisiklikleri tahmin edecek
bilgiyi saflar. Endistrideki degisiklikler; rakiplerin son personel degisiklikleri,
- teknolojik agidan yapuiklari gelismeler, yeni donanim ve araglara yaptiklar
son yatirimlar vs. scklindedir. Rakip istihbarati rakiplerin pazar planlarini
simule etmeye ve finansal giiclerini degerlendirmeye yardimcr olacak sekilde
de bigimlendirilebilir.

Biitiin igletmeler, biiyiime firsatini kollarlar. Bu firsatlar yeni iiriinler
ve igler olabildigi kadar bagka bir isletmeyle birlegme ve bagka bir igletmeyi ele
gecirme yoluyla da olabilir. Bir rakip istihbarati, birlesmeye gidecek veya satin
alinacak igletmelerin gecmisi hakkindaki ayrintih bilgiyi, bir ticari veri
tabanina eriserek elde edebilir. Bu konuda indekslenmis ticari incelemeleri
iceren bir ok makale ve rapor elde edilebilir. Elde edilen bu bilgilerle belirli
formatlarda istenen isletme ve isletmelerin profilleri hazirlanabilir. Bir isletme
satin alma veya ortaklik kurma ya da lisans verme faaliyetini planliyorsa onun
icin bu bilgiler karar almaya yardimci olacakur. Bir rakip istihbarat
uzmaninin ise istenen bilgiyi en iyi sekilde elde edebilmesi igin i§letmenin‘
amagclar hakkinda acik bir bilgiye ihtiyaci vardir.

Yine rakip istihbarat1 yeni pazarlan belirlemede pazarlama bolimiine
yardimci olabilir. Potansiyel - milgterileri belirlemek igin veri tabanlarina
ulasarak istatistikler yapilabilir. Konuyla ilgili uzmanlagmi§ veri tabanlarini
sorgulamada, niifusu bir milyonun iizerindeki illerde cirosu bes yiiz milyonun
iizerinde kag sinema oldugu bigiminde sorular sorulabilir. Bu sorulara alinan
cevaplar analiz edilerek bir karara varlir.

7. Rakip Istihbarat Sisteminin Sorunlar:

Bir rakip istihbarat sisteminin igletmeye saflayacafi yararlar agikur.
Bu yararlarina karst, kurulma ve igletilme maliyetleri yiiksektir. Kendisinden
beklenenleri gerceklestirebilmesi icin sorunlarin en iyi sekilde ¢ozilmesi
gerekir. Karsilagilan bazi sorunlar goyledir:

11 Carolyn, McGonagle (1988:29).
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- Kurulmadan Once sistemin mimkiin olabilecek tim yonetim ve
isletilme sorunlan e¢le alinmahdir. Bu sorunlar tam ‘dogru olmasa da
¢bziilmelidir. Bu konularda kararsiz kalmak igletme yonetimine daha biyiik
sorunlar getirecektir. :

- Sistem igin gereken bilginin toplanmasinin isletmenin kendi
elemanlariyla m1 yoksa igletme digindaki imkanlarla mu yapilacagi her zaman

sorun olmaktadr. Ciinkii isletme iginde yapilmasi igletmeye biyiik yik
getirirken, aragtirma konusunun gizliligi de géz 6niine alinmalidir.

- Bu sistemde calisacak elemanlarin hizh calisabilen ve isletmenin
geemisi ile ilgili deneyime sahip, ilgili bolimlerin ¢alima sistemlerini bilen
kigiler olmasi gereckmektedir. Boyle kisileri bu ige ¢ekebilmek igin bir birim
kurulmasi ve bu birimin igletmenin organizasyon yapisi i¢indeki yerinin 6zenle
belirlenmesi gerekmektedir. '

- Bir sistem dahilinde bu bilgileri strekli olarak elde etme isi, ihtiyag
duyuldukca formel olmayan sistemlerle yapllmasmdan ¢ok daha maliyetlidir.
Bunun nasil finanse edilecegi onemli bir sorundur. Birimin kendi biitgesi
“olabilecegi gibi, pazarlama, stratejik planlama gibi birimlerinin biitgelerinden
de finanse edilme s6z konusu olabilir.

- Baska bir sorun ise verilerin hangi amaclar i¢in, ne siklikta ve kimin
icin toplanacafina karar vermektir. Bunu kim belirleyecektir? Amaglarin
sayisinin sinirinin ne olacagmm ve bunlarin Onceliklerinin de belirlenmesi
gerekmektedir.

- Toplanan verilerin dogrulufunun kontroliniin kim tarafindan
yapilacagi s6z konusudur. Bu isi toplayanlar mi1 yoksa yonetim mi yapacaktir?
Degerleme ve analizlerde difer birimlerin yardimlari da gerekmektedlr ve
bunun en iyi bigimde organize edilmesi nemlidir.

- Diger 6nemli sorunlardan biri de, bilginin elde edlldlgl kaynagin gizli
olmasi durumunda, kaynagin ve elde edilen tiim bilgilerin korunabilmesi ve
rakip igletmelerin bilgi edinme cabalarina kargi sistemin givenliginin
saglanmasidir.

8. Rekabetle ilgili Bazi Elestiriler
~ Son iaamanlarda rekabetle ilgili literatiirde bazi elegtiriler sikga yer
almaktadir. Ozellikle, kiiresel stratejilerde yetersiz kalmasina rafmen tiim
dunyanin rekabet amagh portf6y analizlerine ve Porter'in defer zincirine

yogunlagmasi elestirilmektedir. Bu elestirilerin  bizim konumuzla

ilgili
olanlarim iki noktada toplayabiliriz:

- 150 -



- Gok uzun zamandir Amerika, Japonya ve Avrupa cok uluslu
pazarlarda rekabet etmektedirler. Son donemlerde Amerika stratejik pazar
paylan kaybetmistir. Bunun nedenlerinden biri olarak, Amerikan igletmelerinin
Ozellikle Japonya ve Almanya kadar iyi rakip istihbarat sistemleri olugturama-
mast gosterilmektedir. Konuyla ilgili bir¢ok yazar, rakip istihbaratinin
saldiriya yOnelik bir girisim ve bir rekabet avantaji olarak ele alinmasi
gerektifini belirtmektedir. Bu sistemlerin, rakiplerin yaptiklarina bir reaksiyon
olmadifini ve ancak bdyle diginildigi zaman bu sistemlerin basariya
ulagacafina inanmaktadir. k

- Basgka bir elestiri konusu ise 1§Ietmelenn rekabetle ilgili caligmalar
iizerinde c¢ok fazla yogunlasmalarnidir. Rekabet iizerinde odaklasma rekabet
stratejilerini igletme stratejileri haline donistiirmektedir. Bu da rekabet alani
digindaki firsatlarin  kagmasina neden olmaktadir. Rekabet c¢aligmalan
stratejik yonetiminin ilk adimi olmamalidir. Buna en giizel 6rnek, Sony’nin
kurucusu Akio Morita’nin ¢alismalandir 12 Morita, Walkman ve Videocaset-
te recorder’t diinyaya tanittifinda hi¢ rakibi yoktu ve dolayisiyla stratejilerini
rakipler izerine kurmamigti. Bu iki diriiniin ve Sony girketinin basarisi ise
ortadadir.

9. Sonug

Isletmelerin formel ve yapisal olmayan istihbarat sistemleriyle
cahigmalar son derece tehlikelidir. Formel yapidaki bir istihbarat sistemi ise
igletme yoneticilerinin destefiyle ve kullamimasiyla basanii olur. Bu
sistemlerin temel amaci, isletmenin her seviyesinde rekabete iliskin kaliteli
kararlarin alinmasi saglamaktir.

Proaktif stratejiler, diinya pazarlarinda bagari kazanmak igin ¢ok
onemli hale gelmistir. Fakat bunu benimseyecek ve uygulamaya koyabilecek
yapidaki yonetici ve igletme sayisi azdir. Bu stratejilerin olugturulabilmesi igin
- hergeyden Once rekabetin bagka igletmeleri izleme olarak degil de rakiplere
meydan okuma, oyunun kurallarini belirleme gicii olarak ele alinmasi
gerekmektedir. Bu da igletmelerin uzmanhk alanlarinda liderlik yapacak kadar
iyi, tecriibeli ve cesaretli olmalarini gerektirir.

Ulkemiz agisindan bakildifinda, rekabet ve stratejik yOnetim
kavramlarmin fazla bir gec¢misi olmadifi gorilmektedir. Isletmelerimiz son
on yildir dig pazarlarda rekabet etmektedir. Geligmis ilkeler ve kiiresel

12 Robert (1990:24).
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girketler kargisinda proaktif stratejiler iiretmeleri oldukca zordur. Bunun
yanisira, Tirk igletmelerinde bilgi teknolojisini kullanma verimi de ¢ok yiiksek
degildir. Rekabet bilgisi iretmek ise basit bir siire¢ olmayip; pahali ve zaman
alicidir. Buyik miktarda bilgiyi isledifi takdirde wverimli olabilmektedir.
Ayrica, yeterli bir fon diizeyi de gerektirmektedir.

Bu zorluklar, Tirk igletmelerinin rekabet istihbarat sistemlerinden
kaginmalarina neden olmaktadir. Fakat rekabette basarih olunmak
isteniyorsa bu gelismelere ayak uydurulmalidir. Buna baslamanin ilk adimi
da igletmelerin rakiplere ait sistematik bilgi ve stratejik yonetim kavramlarini
gundemlerinde yogunlastirmalaridir.
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