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Tiirkiye Optik Sektoriinde Yonetim Stratejilerit
Management Strategies in Turkish Optical Sector
OZET

Bu ¢alisma, Tiirk Optik Sektoriiniin Yonetim tratejilerini derinlemesine incelemektedir. Stratejik Yonetim bilgileri sunulmakta ve
HOYA 6rnegi baz alinarak Tiirkiye Optik Sektorii ve pazari detayli bir sekilde arastirilmaktadir. Sirketin inovasyon kabiliyeti ve
irlin portfoyii incelenmis, cesitli tirlinler ve kargilastirmalar, aragtirma sorular Tirkiye optik sektdriine ve optisyenlerine anket
araciligiyla sunulmugtur. Anket sonuglan titizlikle analiz edilerek, sirketin Tiirkiye pazarina yonelik stratejik hatalarina ¢oziim
Onerileri getirilmistir. Calisma, HOYA Corporation’m SWOT analizi ve optik pazar stratejisini kapsamaktadir. Bu analizler,
sirketin giliglii ve zayif yonlerini, firsat ve tehditlerini belirlemekte ve bu dogrultuda stratejik yoOnetim yaklagimlarii
sekillendirmektedir. Ayrica, Tiirkiye optik pazarmm dinamikleri ve HOYA Corporation'in bu pazardaki konumu da
detaylandirilmaktadir. Sirketin inovasyon stratejileri ve yeni tiriin gelistirme siiregleri de incelemeye déhil edilmistir. Bunun yani
sira, optik sektorii ile ilgili genel stratejik yonetim yaklagimlarina da 1s1k tutulmakta ve sektoriin gelecekteki gelisim alanlarina
yonelik degerlendirmeler yapilmaktadir. Son olarak, Tiirkiye optik sektoriiniin genel durumu ve gelecekteki potansiyel gelismeler
iizerine de degerlendirmeler yapilmistir. Bu calisma hem akademik hem de pratik diizeyde onemli katkilar saglamay1
amaclamaktadir ve Tirkiye optik sektoriiniin gelecekteki stratejik ve planlanan yonelimlerine 151k tutmaktadir. Ayrica, bu
calismanin bulgulari, sektordeki diger firmalar i¢in de yol gdsterici nitelikte olup, rekabet avantaji elde etmelerine yardimer olacak
stratejik oneriler sunmaktadir.

Anahtar Kelimeler: HOYA Corporation, Optik Endiistrisi, Stratejik Problemler, Stratejik Yonetim, SWOT Analizi.

ABSTRACT

This study delves into the management strategies of the Turkish optical sector. It provides detailed strategic management
information and thoroughly investigates the Turkish optical sector and market based on the example of HOYA. The company's
innovation capability and product portfolio were examined, various products and comparisons, and research questions were
presented to the Turkish optical sector and opticians through a survey. The survey results were meticulously analyzed, offering
solutions to strategic errors in the company's policies for the Turkish market. The study includes a comprehensive SWOT analysis
of HOYA Corporation and its optical market strategy. These analyses identify the company's strengths, weaknesses, opportunities,
and threats, shaping the strategic management approaches accordingly. Additionally, the dynamics of the Turkish optical market
and HOYA Corporation's position within this market are thoroughly detailed. The study also examines the company's innovation
strategies and new product development processes. Furthermore, general strategic management approaches related to the optical
sector are highlighted, and evaluations of the sector's future development areas are made. Finally, an evaluation of the overall state
of the Turkish optical sector and potential future developments is presented. This study aims to provide significant contributions
both academically and practically, shedding light on the future strategic and planned orientations of the Turkish optical sector. In
addition, the findings of this study offer strategic recommendations that can guide other companies in the sector, helping them gain
a competitive advantage.

Keywords: HOYA Corporation, Optical Industry, Strategic Problems, Strategic Management, SWOT Analysis.

1. GIRIS

Stratejik Yonetim; firma ya da organizasyonun bulundugu sektdrdeki pozisyonuna ait amag ve hedeflerine
ulasabilmesi i¢in, planli ve fonksiyonel kararlar1 formiilize ettigi, degerlendirdigi ve uygulamaya koydugu
siirecin bilimsel adidir. Stratejik Yonetim bilimi igerisinde “rekabet” kavraminin global diinyada sadece
pazarlarda daha ¢ok iirlin satmak veya hizmet treterek karlilig1 artirmak, siirdiiriilebilir rekabet tstiinligii
kurmak amaglarindan ¢ikarak “hayatta kalma” becerisine evrildigi, salgin hastaliklar ve savaslarla sarsilan

! Bu ¢aligma, Hali¢ Universitesi Lisansiistii Egitim Enstitiisii Isletme Anabilim Dali’nda Dr. Yusuf YILDIRIM danismanliginda Tuba YILDIRIM
tarafindan tamamlanan “Tiirkiye Optik Cam Pazarinda Yonetim Stratejileri HOYA Corporation Omegi” doktora tezinden faydalanarak
hazirlanmgtir
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diinya ekonomisinin, pek ¢ok firma ya da organizasyonu tarihten sildigi bu donemde hayatin merkezine
oturdugu muhakkaktir. Plansiz ya da amagsiz higbir organizasyonun mevcut durumunu idame
ettiremeyecegi giniimiiz kosullarinda gerek i¢c dinamikleri saglamlastirmak gerek dig tehditlere yanit
vermek manevra kabiliyeti yiiksek bir stratejik yonetim anlayis ile miimkiindiir. Is diinyas1 i¢in yorucu ve
yikict bir etkiye sahip bu “hayatta kalma” miicadelesi neticesinde iiretilen iiriinler ya da hizmetlerin
birbirine benzerligi strateji kavraminin da inovasyonunu sart hale getirmistir (Altinbasg, 2013).

En nihayetinde, stratejik analiz, firma ya da organizasyonlarin kendi gii¢lerinin farkina vararak daha
kaliteli iirlin ya da hizmet sunmalarini saglamaktadir. Bu fayda saglik alaninda toplumsal fayda olarak
yayilim gostererek nihai tiiketici ile bulusacak ve “saglikli gorme”nin temellerini atacaktir.

2. LITERATUR
2.1. Strateji Kavram ve Rekabet Stratejisi

Isletme kavram biinyesinde kullamlan strateji? kelimesi, eski Yunanca “strategia” kokeninden gelmektedir
ve Yunanca anlami “kumandanlik” demektir. Fransizca koken anlaminda ise ordu yonetme sanati olarak
ifade edilmektedir. Yonetim kavramui ile isletme literatiiriinde birlesmis olan strateji, pazar ekonomisinin
firtinalarindan ve dalgalarindan firmalar1 koruyan yonetim becerilerinin giiniimiizdeki yorumlamalarinda
kullanilmaktadir.

“Literatiirde stratejinin kelime kokeni bakimindan iki kaynaga dayandigi ifade edilmektedir. Biri Latince
yol, ¢izgi veya yatak anlamina gelen stratum kavramiyla, ikincisi ise eski Yunanli General Strategos’un
adiyla ilgilidir. Bu generalin sanatin1 ve bilgisini belirtmek i¢in kullanilmigtir” (Eren, 2010).

Kurumlarin, organizasyonlarin, isletmelerin; sektdrlerinde giiclii temeller iizerine gelebilmis olanlarinin
basaris1 daima merak konusu olmustur. Toyota, HP, Argelik, Chrysler, Apple vb. biiyiik kuruluslar
sektorlerinin pazarinda hakim olurken pek ¢ok iiriin ya da hizmet {ireticisinin ya da pazarlamacisinin neden
ayni1 pazar konumuna ylikselemedigi sorusuna cevap aranmistir (Eren, 2010).

2.2. Strateji Kavramm

Stratejik Yonetim bugiine kadar pek cok sekilde degerlendirilmis olsa da diinyadaki ekonomik, politik,
sosyal ve teknolojik nedenlerin siiratle degisimi ve bu biiylimenin kontrol edilemez duruma gelmesi artik
isletme sahasin1 6nemli bir merkeze almistir (Aktan, 2008).

Bu agiklamaya ydnetim nedir sorusu eklenmelidir (Aktan, 2004). Y6netim, insanlarin, isletmelerin ya da
hizmet saglayicilariin tek baslarina ulasamayacaklar1 hedeflere ulagabilmeleri icin, bagkalar1 araciligi ile
is yapmak, baskalarina ig yaptirmak ve is bagsarmay1 tanimlamaktadir (Porter, 1980). “Stratejik Y onetim”
ise stratejik karar verme siirecinin n asamasini tanimlar. Is bu hali ile stratejik yonetim gelecege yonelik
amag ve hedeflerin tespit edilmesi ve bu hedeflere ulasmak i¢in yapilmasi gerekenlerin belirlenmesine
imkan saglayan bir yonetim teknigidir (Dinger, 2007).

2.3. Rekabet Stratejisi

Rekabet® kavraminin tim sektorler i¢in daha da belirginlestigi global is diinyasinda, firma ya da
organizasyonun basarisini siirdiirebilmesinin temelini degisime ve gelisime acik olunmasi teskil edecektir.
Siirekli degisen siyasi kosullar, degisim gdsteren miisteri yapisi, tiim stratejileri yeniden gézden gecirmek
gerektigini gostermektedir (Tekin vd., 2005). Onemli olan siire¢ igerisinde sonlu varliklar1 kullanarak
ekonomik girdi-giktilar elde edebilmektir. Rekabetin temelini ise bu kit kaynaklar1 paylagsmak ya da belirli
kural ya da kisitlamalar gergevesinde, insan haklar ve Ozgiirlikklerin garanti altinda oldugu ve hicbir
ayricaligin bulunmadigi ¢ok oyunculu bir oyun olusturur (Kotler, 1972).

Iktisat ise pazardaki dengelenmenin kaynaklarin optimum seviyede paylasimmin ve yine aym pazarda
bulunan oyuncularin tamamimin kendi iiretkenligi ile ayni orantida pay almasi ile saglanabilecegini
aciklamigtir. Dolayis1 ile rekabet kavrami ayakta kalmayi, biiyiimeyi ve ilerlemeyi temsil eden bir
felsefedir (Kotler, 1972). Piyasa icinde organizasyonlar ya da firmalar tiiketicinin ilgisini kazanmak
isterken, kit kaynaklar1 en etkin sekilde kullanarak maddi ya da statiisel giig, bagimlilik ya da bagka
amaglar i¢in yarigmaktadirlar (Kavrakoglu vd., 2002).

Rekabet, birbiri ile tamamen esit ve aym kurallara gére oynayan piyasaya oyuncular tarafindan
olusturulmus bir pazarda, kurumlarm yetkin ve yetkili oldugu bir sistem yarisidir. Fakat rekabetin
yeryiiziindeki tiim pazarlarda adil bir sekilde uygulanabilirligi bulunmamaktadir (Tiirkkan, 2001).

2 Strateji; “Yol, giizergah, izlem”, https:/sozluk.gov.tr/.
3 Rekabet: “Rekabet, iistiinliik saglama amaci ile rakiplere kars1 yiiriitiilen yarigma etkinliklerinin biitiiniidiir.” https://tr.wikipedia.org/ wiki/Rekabet
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Tam rekabet piyasalarinda esit sartlardaki piyasa oyunculari vardir ve firmalarin ya da organizasyonlarin
tek baslarina pazari etkileme giigleri bulunmamaktadir.

2.4. Tirkiye’de Optik Sektorii ve ve Tarihcesi
2.4.1. Osmanlr’da Gozliikciiliik

Tiirkiye’de optisyenlik meslegi “gdzliikgiiliik” adi altinda Osmanli Imparatorlugu’nun son dénemlerinden
beri uygulanmaktadir. O donemlerde genelde dénemin imparatorluk tebaasi arasindaki Yahudi ve Ermeni
ailelere mensup kisiler tarafindan icra edilmekte idi. Meslek, déneme ait herhangi bir kanun kapsaminda
degildi (Akgiin, 2009). Bu dénemde bazi eczacilar, kuyumcular ya da saatgiler gozliikeiilik yapmakta idi.
Cergeveyi yapmak ve ona mercegi yerlestirmek el sanati icra etmeyi gerektirmekte idi. El zanaatlarinin
cogunda ustalik gosteren gayrimiislim ustalar zamanin 6nde gelen kisileri i¢in gozliik yapmakta idiler. O
donemde Osmanli tebaasi iginde gdzliikk kullanimi gogunlukla yakin goriisii artiran mercekler tizerine idi.

2.4.2. Cumhuriyet Donemi (1923-2021) ve Tiirkiye Optik Sektorii

Cumbhuriyet donemine gelindiginde, Avrupa kitasinda bulunan iilkeler ve Amerika hizla gelismekte idi.
Gozliikeiiliik 18.ytlizyilin sonlarindan itibaren bir meslek haline gelmisti.

Durumun gelecek goriintiisiinii o donemde kesfeden Tiirkiye Biiylik Millet Meclisi mebuslari, goz saglig
alaninda biiyiik bir doniisiime el kaldirarak “Gozliik¢iiliik” meslegini isimlendirdi ve 1940 yilinda ¢ikarilan
3958 Sayili Kanun ve kanuna bagli 18 madde ile koruma altina aldi. Bdylece Resmi Gazete’nin 30.12.1940
tarihli niishasinda 3958 sayili “Fenni Gozliik¢iilik Hakkinda Kanunu yayimlanmis oldu (3958 sayili
Gozlikgitiliik Hakkinda Kanun).

2.4.3. Tiirk Optik Sektorii ve Sektorsel Parametreler
2.4.3.1. Niifus Ozeti

Tiirkiye niifusu TUIK raporuna goére 04 Subat 2021 itibari ile 83.6 milyon olmustur. Bu, son 3 yil baz
almarak incelendiginde 2018 Tiirkiye niifusunun 80,81 milyon olmasi géz Oniine alindiginda yaklasik
ylizde 3,7’lik bir artis anlamina gelmektedir. Dogum orani Tiirkiye’de 6liim oraninin iizerindedir. 2020
yilinda toplam dogurganlik orani (hayatt boyunca bir kadinin dogurdugu ortalama c¢ocuk sayis1) kadin
basma 1.8 cocuktur. (TUIK Raporu, 2021). Bu global optik cam ve cerceve iireticileri tarafindan
gelecekteki potansiyel gozliik kullancisi oraninin hesaplanmasini saglamaktadir.

Gog, Politika ve Toplum Merkezi (Oxford Universitesi, Ingiltere) asagidaki bilgileri yaymlamustir:
Tiirkiye, yaklasik olarak 4,3 milyon miilteciye ev sahipligi yapmaktadir. Yasam beklentisi kadinlarda 76,
erkeklerde ise 71 yastir. Bu veriler presbiyopi kirma kusuru ile birlikte yakin gozligi kullanim oraninin
hesaplanmasi ve gelecege yonelik planlamalarin yapilmasi igin netlik olusturmaktadir. Niifusun 90 milyona
ulagmasinin beklendigi 2050 yilina kadar Tirkiye’nin biiyiimeye devam edecegi tahmin edilmektedir.
Akabinde devam eden yillarda ise artis hizinin diismesi beklenmektedir (Hacettepe Universitesi Niifus
Caligmalar1 Enstitiisii 2020; OECD, 2020c¢).

2.4.3.2. Gozliik Camlan Ozeti

Tiirkiye’de degisen ve artan niifusa bagli olarak gozlik ve cam satisi her gegen yil artis
gerceklestirmektedir. Tiirkiye’de 2010 yilinda satilan gézlilk cami 17.6 milyon birimdir. 2016 yilinda bu
rakam 23 milyon adet olmustur (4 your Eyes Dergisi, 2016). 2020 yilinda ise niifusu artan Tiirkiye’de
oftalmik cam piyasasinda beklenti 37 Milyon birim idi. Fakat 2020 yilinin ilk yarisinda kiiresel olarak
diinyay1 sarsan Covid-19 tehdidi sonrasinda hastanelerin ve poliklinik hizmetlerinin kisitlanmasi sonucu
beklentiler tahminlerin altinda kalmustir.

Oftalmik Lens (Go6zliik Camlar1) Tahminleri: Tirkiye’deki optik cam pazar1 biiyiimeye devam edecektir.
Bu tahmin niifus Ozeti verilerine dayanmakta olup, Tiirk optik sektoriiniin gelecek Ongdriisiinii
pekistirmektedir (TUIK, 2018).

Tiirkiye’de, gozlik cami satisinin en yliksek optik iiriinler arasinda oldugu gercekligine, satilan gozliik
cami sayist ile satilan oftalmik cerceve sayisi arasinda fark eklendiginde ortaya c¢ikan sonug¢ gozliik
kullanicilarinin ayni ¢ergeveyi kullanmaya devam ettigini gostermektedir. (Optikmarket, 2019). Bu fark,
gbzliikk kullanicilarinin aymi cerceveyi kullanmaya devam ettigini gostermektedir. Tiirkiye Istatistik
Kurumu'nun (TUIK) projeksiyonlarina gore, Tiirkiye niifusunun 2050 yilinda 93 milyon 475 bin 575 kisiye
ulasmas1 beklenmektedir (TUIK, 2018). Bu demografik degisiklikler, gozliik ihtiyacinin artigin siirecegini
gostermektedir.
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2.5. Hoya Corporation Cam Firmas1 Uzerine Bir Arastirma
2.5.1. Hoya Optik Cam Uretici Firmasi

Japonya’nin ilk 6zel optik cam iireticisi olan Hoya, 1941 yilinda kurulmustur. Hoya, farklilagtirilmisg
iiriinler ile teknolojinin potansiyelini bulusturmay1 hedeflemistir. Hoya, bilgi teknolojileri, goz sagligi, tibbi
goriintiileme sistemlerini kapsayan is kollarinda gelismistir. Bu faaliyetleri kisa siirede teknoloji destegi ile
ilerleten Hoya, kiiresel sirket olarak adini diinya optik sektoriine duyurmustur (Hoya Corporation, 2022).

Hoya Misyonu: Hoya 1941°de kurulusundan bu yana, Japonya’nin ilk uzmanlasmis optik cam {iriinleri
iireticisi olarak, cabalarini ana uzmanlik alaninda yani optik teknolojisinde isletmeler gelistirmeye
odaklamistir. Sirket siirekli geniglemistir ve su an elektronik, fotonik, gbz bakimi ve saglik dahil bir dizi
ilgili alanlarda ticari faaliyetler siirdirmektedir. Ancak sirketin gelismesi sadece gelisigiizel bir degisiklikle
olmamistir. Hoya’nin yonetim felsefesi dikkatli ticari portfdy yonetimine dayalidir (Hoya Corporation,

2022).

2.5.2. Ticari Goriintii

2.5.2.1. Genel Bakis

Sirket Ismi: HoyaCorporation

Merkez Ofis: 2-7-5 Naka-Ochiai, Shinjuku-ku, Tokyo 161-8525 Japan
Kurulusg Tarihi: 1 Kasim 1941

Faaliyet Alanlar: Kendi ileri optik teknolojilerini esas alan yenilik¢i ve vazgecilmez ileri teknoloji
iiriinlerin 6nde gelen saglayicist olan Hoya dort alanda faaliyet gostermektedir: Bilisim teknolojisi faaliyeti
yar1 iletken cihazlar ve likit kristal paneller i¢in maske ve fotomaskeler, optik lensler ve hard diskler i¢in
cam diskler tiretmektedir. G6z bakim bolimii gozliik temin eder ve kontak lens perakende magazalar
calistirir. Katarakt ameliyatlar1 i¢in g6z i¢i (intraocular) lensler tiretir. Yasam bakim faaliyeti endoskopik
sistemler temin eder. Goriintilleme sistemi ise SLR/kompakt dijital kameralar, degis tokus edilebilir
lensler, dijital fotograf makineleri i¢in lens ve mikro lensler tiretir (Hoya Business Report, 2020).

Biligim Teknolojisi (Elektronik): Yar iletkenler i¢in fotomasklar/masklar; LCD’ler i¢in fotomasklar; Hard
diskler i¢in cam diskler

Bilisim Teknolojisi (Goriintiileme): Optik lensler / camlar; Dijital fotograf makineleri / degis tokus
edilebilir lensler; Dijital fotograf makinesi modiilleri, Mikro lensler; Lazer ekipmanlari

Yagam Bakim (Saglik Bakim): Gozliik lensleri; Kontakt lens ve aksesuarlari

Yasam bakim (Medikal): Medikal endoskoplar; Goz ici lensler, Medikal aksesuarlar;
Diger: Sistem mimarisi (Hoya Business Report 2017; Hoya Corporation Profile 2017)
Hoya Grup Uriinler

Bilisim Teknolojisi: Yar iletkenler ve LCD Panellerde kullanilan maske ve foto maskeler hard disklerde
kullanilan cam diskler ve dijital kameralarda kullanilan optik lensler iiretimi yapmaktadir.

Go6z Bakim: Gozliik lensler, kontak lensler ve katarakt tedavisinde kullanilan g6z ici lens iiretim ve satisi
faaliyetlerini yiiriitmek.

Medikal: Endoskop, medikal aksesuar, seramik kemik ve dolgu malzemeleri iiretim ve satis1 faaliyetlerini
yiiriitmek.

Gorlntiileme Sistemleri: Dijital fotograf makineleri, degistirilebilir lensler, dijital fotograf makinesi
modiilleri, mercek lensleri ve CCTV lensleri {iretim ve satigi faaliyetlerini yiiriitmek.

Diger: Yiizeyleme cihazlan saglamak ve sistem mimarisi faaliyeti ytliriitmek.
HOYA Sirketi Amerikan Optometrik Birliginin Platin diizey sponsorudur.
Diinyanin en ileri teknolojisi diinyanin en gelismis lenslerini {iretmektedir.

HOYA diinya ¢apinda bir teknoloji sirketi ve yenilik¢i ve vazgegilmez ileri teknoloji liriin ve hizmetlerin
lider saglayicisidir. 29 iilkede 150 boliim ile HOY A diinya ¢apinda 36,795 kisiyi istihdam etmektedir.

Bilisim teknolojisi boliimil elektro-optik ve fotonik alanlarin1 kapsamaktadir. Géz bakim konusunda
sirketin giicii gérme ve saglik bakim boliimlerinde agikardir. 2008 yilinda Pentax sirketinin devralinmasi
sirketin piyasa pozisyonunu ve ¢esitlendirmesini daha fazla giiclendirmistir.

HOYA tamamen yiiksek kalite lens tasarimlari, kaplamalar ve materyaller dizisi tretmekte ve
saglamaktadir (Hoya Corporation, 2017; Hoya Vision Care, 2017).
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3. GEREC ve YONTEM
Bu arastirma kapsaminda ortaya konulacak olan 7 hipotez {izerinden bir degerlendirme yapilmigtir.

H1: Optisyenlik miiesseselerinin faaliyet bolgeleri ile Hoya Corporation firmasi iiriinlerinin satig1 arasinda
anlaml bir iliski vardir.

H2: Hoya Corporation firmasinin hasta bilinirligi ile bolgeler arasinda anlamli bir iliski vardir.
H3: Optisyenlerin cinsiyetleri ile Hoya Corporation firmasinin satiglar arasinda anlamli bir iliski vardir.

H4: Optisyenlerin egitim seviyeleri ile Hoya Corporation firmasi iriinlerinin satis1 arasinda anlamli bir
iligki vardir.

H5: Hoya Corporation firmasi iiriinlerinin satisi ile optisyenlerin yasi arasinda anlamli bir iliski vardir.

H6: Hoya Corporation firmasi iirlinlerinin satisi ile optisyenlerin faaliyet yili arasinda anlamli bir iliski
vardr.

H7: Rekabet stratejilerinin, Hoya Corporation firmasimin Tiirkiye pazarindaki konumu {iizerinde etkisi
vardr.

Hipotezlerin arastirildigi calismada, rekabetin Tiirkiye optik cam pazarinda ne derece etkili olacag:
iizerinde yogunlagilmistir. Arastirma sorular igerisinde yer alan ve optisyen ve gozliikkgiilerin “rekabet
stratejisi gerekliligi” ile ilgili verdigi cevabi barindiran 14. soruya gelen cevap, diger hipotezlerin sonuglari
da goz Oniine alindiginda firmalarin nasil bir yol izlemeleri gerektigini netlestirmis olacaktir.

3.1. Arastirma Sorulari

Optik Cam Firmalar Tiirkiye Stratejisi Anketi: Hoya ve diger camlar i¢in Tiirkiye stratejisini olugturmak
izere Tiirkiye’deki 6rneklem grubu olarak belirlenen 400 magaza iizerinde tiim optisyen ve gozliikciilere
bir anket sunulmustur.

3.2. Arastirma Kapsam

Bu aragtirmanin teorik ana kiitlesi Tiirkiye’de faaliyet gosteren optik miiessesesi sahibi gozliikk¢i ve
optisyenlerdir. Bu alanda faaliyet gosteren yaklagik 6700 optisyenlik miiessesesi bulunmaktadir. Bu
rakama arastirma uygulanmasi gii¢ oldugundan pratik ana kiitle olarak optik sektoriinde faaliyet gosteren
kiigiik ve orta 6l¢ekli 400 isletmedeki yaklagik 400 optisyen ve gozliikgli baz alinmugtir.

3.3.  Arastirmanmin Tasarimi ve Modeli

Bu c¢alisma, Optik Camlar Tiirkiye Pazar1 Hoya Corporation 6rnegi iizerinde arastirilmistir. Bu baglamda
betimsel yontem kullanilarak iki kavramsal yap1 arasindaki iligkinin ortaya konmasi planlanmistir. Bu iki
kavramsal yapinin yani sira demografik degiskenler ile arastirmaya yon vermistir. Aragtirmanin yoniinii
belirleyen 7 adet hipotezle arastirmaya derinlik ve ¢ok yonliiliikk katilmasi hedeflenmistir.

Alternatif hipotezlerde sadece kavramsal yapilar arasindaki iliskiler degil, ayn1 zamanda birinci kavramsal
yap1 ve demografik degiskenler arasindaki iligski ve yine ikinci kavramsal yap1 ve demografik degiskenler
arasindaki iligki aragtirilmigtir.

3.4, Analiz Birimi

Bu aragtirmanin analiz birimi tek bir gruptan olugsmaktadir. Bu birim Tiirkiye’de, optik sektoriinde faaliyet
gosteren kiiciik ve orta 6lgekli isletmelerdeki optisyen ve gozliikgiilerdir. Bu birim Tiirk Optik Sektorii’ne
genellenmistir.

3.5. Ana Kiitle ve Orneklem

Tiirkiye optik sektoril igerisinde 2019-2020 yillart arasinda faaliyet gosteren yaklasik 6700 optisyenlik
miiessesesinden 400 orta ve kiigiik 6lgekli isletmenin optisyen ya da gdzlikk¢ii unvanina sahip mesul
midiirii ve calisanlara optik cam firmalart Tirkiye stratejisi anketi uygulanmistir. Bu kapsamda basit
tesadiifi 6rneklem yoluna bagvurulmustur. Orneklemin iginde cinsiyet, farkli egitim, yas ve gelir seviyesi
gruplarina 6zen gosterilmektedir.

3.6. Olgiim Araci

Bu arastirmada Ol¢iim aract olarak anket kullanilacaktir. Anketler iki bolimden olusmaktadir. Birinci
boliimde katilime1 ve miiessesesi hakkinda toplam 6 soru sorulmaktadir. Ikinci béliimde Tiirkiye optik cam
pazarini 6lgmiis olan toplam 23 soru bulunmaktadir. Bu sorular toplam 5 boyuttan olugsmaktadir. Boylelikle
optisyen/gozliikk¢li grubunun satis orani ile sektoriin cam firmalart ve Hoya Corporation puanlari
hesaplanmig ve ¢alisma kapsaminda yorumlanarak Hoya firmasinin pazardaki konumu belirlenmistir.
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3.7. Olgiim Uygulamasi

Hazirlanan anket basit tesadiifi se¢ilen Orneklem gurubuyla yiiz yilize yapilmustir. Yiiz yiize anket
yonteminde birebir diyaloga girilip hem calismanin 6nemi karsi tarafa aktarilmis hem de anketin
giivenirliligi artirilmastir.

3.8. Uygulanan istatistiksel Analizler

Anketlerden toplanan veriler SPSS program paketine aktarilarak farkli analizler uygulanmistir. Analizlere
gecmeden evvel cevaplanmamis sorularin cevabi program dahilinde medyan hesaplamasi ile atanarak
anketlerin eksiksiz cevaplanmis olmasi neticesinde hesaplanmustir.

Gruplar aras1 farklar1 bulabilmek i¢in Ki Kare Testi uygulanmistir. Fark bulunan gruplar arasi ikili
karsilastirmalar ise Bonferroni diizeltmesi ile incelenmistir. p degerleri 0.05’den kiiclik hesaplandiginda
istatistiksel olarak anlamli kabul edilmistir (Field, 2018). Hesaplamalarda hazir istatistik yazilimi
kullanilmistir (IBM SPSS Statistics 19, SPSS inc., an IBM Co., Somers, NY).

Ayrica calismada Hoya firmasi igin Stratejik analiz teknikleri olan i¢ Faktdér ve Dis Faktor (IFE-EFE)
Matrisleri, Rekabet¢i Profil Matrisi (CPM), SWOT Analizi, Space Matrisi incelemeye dahil edilmistir.

4. BULGULAR

Tablo 4.1. Demografik Ozelliklerin ve Nitel Degerlerin Dagilim1

Karadeniz Bolgesi 56 14,0
Marmara Bolgesi 126 31,5
Ege Bolgesi 43 10,8
Miiessesenizin bulundugu bolge Dogu Anadolu Bolgesi 35 8,8
Giineydogu Anadolu Bolgesi 32 8,0
Akdeniz Bolgesi 46 11,5
ig: Anadolu Bolgesi 62 15,5
Cinsiyetiniz Kadin 138 345
Erkek 262 65,5
{lkokul - -
Ortaokul 19 4,8
Egitim diizeyiniz |:IS€i - 164 41,0
Onlisans-Lisans 198 49,5
Yiiksek Lisans 17 4,3
Doktora 2 0,5
20-34 49 12,3
35-44 147 36,8
Yasiniz 45-54 131 32,8
55-64 56 14,0
65 Ve Ustii 17 43
Optisyen 175 43,8
Unvaniniz Gézliikgil 225 56,3
1-4 Y1l 43 10,8
5-9 Y1l 69 17,3
Faaliyet siireniz 10-14 Y1l 83 20,8
15-19 Y1l 104 26,0
20 Y1l ve Uzeri 101 25,3
1-15 Cift 1 0,3
;)epdt:.lf') Miiessesenizde aylik antireflekaplamali cam siparis sayi: éijg g:g Sg ;’;:s
46-60 Cift 186 46,5
60 Cift Uzeri 91 22,8
Antirefle Kaplamali Herhangi Bir Uriin 179 44,8
. . . . Essilor 56 14,0
Antlr_efle_ Kaplamali Organik camlarda tercih ettiginiz ir E‘"Ho 2 %5 538
hangisidir? L \
Zeiss 25 6,3
Novax 45 11,3
Fiyatt 43 10,8
Kaplama Sayisi Ve Goriintii Kalitesi 120 30,0

Antireflekaplamali Organik camlarda miisterinizin (hastanizin);

onceligi genel olarak nedir? Markali Bir Uriin Istegi 98 24,5

Doktor Tavsiyesi 59 14,8
Gozliikgiiniin (Optisyenin) Tavsiyesi 80 20,0
Hig 324 81,0
6-10 Cift 55 13,8

Miiessesenizde  siparis edilen ayhk mineral fotokromik:

(Colormatic) cam sayisi nedir? 11-20 Cift 14 3,5

21-30 Cift 4 1,0
30 Cift Uzeri 3 0,8
Hi¢ 24 6,0
; ) . . . 15 62 155
Miiessesenizde ayhk siparis edilen OrgamcFotokromme_lO 1 128

(Colormatic) cam sayisi nedir?

11-15 45 11,3
16 Ve Uzeri 218 54,5
Mineral Colormatic Tavsiye Ederim 1 0,3
. R L ... OrganicColormatic Tavsiye Ederim 102 25,5
Misteriniz  (hastamiz) Fotokromikcam talebi ile geldiginde: — - -
L . . . Transition Tavsiye Ederim 212 53,0
(regetesi) ile geldiginde hangi cami tavsiye edersiniz? - - —_— -
Doktorun Regetesinde Yazdigi Cami Birebir Siparis Ederim 68 17,0
Colormatic Camlar Yerine Bagka Uriin Oneririm 17 4,3
Katilmiyorum 25 6,3
. e Kismen Katiliyorum 67 16,8
Cam firmalarmin ulusal basinda reklam stratejisi gelistirmesi
e Kararsizim 212 53,0
gerektigine inantyor musunuz?
Katiliyorum 53 13,3
Tamamen Katiliyorum 43 10,8
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Katilmiyorum 21 53
X L .. Kismen Katiliyorum 61 15,3
Global optik cam dretici firmalarmin Rekabet —Stratejisi
L . O p Kararsizim 221 55,3
gelistirmeleri gerektigine inaniyor musunuz?
Katiliyorum 54 13,5
Tamamen Katiliyorum 43 10,8
Hig 14 35
1-5 244 61,0
Miiessesenizde aylik siparis edilen Transitioncam sayisi nedir? ~ 6-10 70 17,5
11-15 26 6,5
16 Ve Uzeri 46 115
Hoya 24 6,0
Transiti arak haned {irimii milsterinize (h . Essilor 107 26,8
rans;_lt[oncam olarak hangi {irlinii miisterinize (hastaniza) tav 1VeZ oS I 38
edersiniz?
Novax 50 12,5
Standartlara Uygun Herhangi Bir Transition Cam 204 51,0
Camin Fiyat 11 2,8
Miisterilerini hastal . derk . 1,k‘,Camm Kalitesi 136 34,0
isterilerinize - (hastal ariniza) cam tavsiye ederken onceli i Camn Yeni Teknoloji Uriind Olmast 109 273
kuralimiz nedir? = —
G6z Doktorunun Regete Tavsiyesi 67 16,8
Miisterinin (Hastanin) Kendi Istegi 77 19,3
Seiko 10 2,5
Hangi camt tavsive ettiginizde miisterinizden (hastanizdan) dahaols 54 135
angl cami tavsiye emgnm{z e miisterinizden (hastanizdan) dahag e 72 18,0
kolay olumlu yanit alirsiniz?
Novax 44 11,0
Standartlara Uygun Herhangi Bir Uriin Tavsiye Ederim 220 55,0
Seiko 21 53
Hoya 105 26,3
Hangi cam firmasim daha yenilik¢i bulursunuz? Zeiss 35 8,8
Novax 39 9,8
Higbiri 200 50,0
Novax 31 7,8
Miisterileriniz (hastal hangd f daha bilini Essilor 104 26,0
iisterileriniz (hastalarimz) hangi cam firmasim daha ilinire2 =S 113 28.3
bulmaktadir?
Hoya 47 11,8
Seiko 105 26,3
Zeiss 60 15,0
e . . Essilor 53 13,3
Hangi tirtiniin satisindan sonra kendinizi profesyonellik agisindan
. . L Hoya 74 18,5
daha tatmin olmus hissedersiniz?
Novax 28 7,0
Herhangi Bir Yerli Uriin 185 46,3
1,5 Ve indexleri 9 23
1,6 Ve indexleri 266 66,5
Rxcamlarda en ¢ok tercih ettiginiz tiriin hangisidir? 1,7 Ve indexleri 46 11,5
Doktor Tavsiyesine Gore 30 75
Miisteri (Hasta) Talebine Gore 49 12,3
Hoya 80 20,0
- L : ... Seiko 46 115
Asagida ismi gegen camlardan hangisini 1,67 Index RX tiretimde
Novax 59 14,8
daha basarili bulursunuz? -
Essilor 50 12,5
1,67 Index Olarak Tiirkiye’de Uretilen Uriinler 165 41,3
Dagitim Kanallari ve Siparis Teslim Hiz 7 1,8
1,67 indexiiretimde bagarih buldugunuz fi hangi dzelligholi 50 125
/67 indexiiretimde basarihi buldugunuz firmayr hangi ozelligigy & Estetigi, Camin incelik ve Yiizey isleme Basarist 177 44,3
nedeni ile tercih edersiniz? - — —
Abbe Degeri ve Goriintii Kalitesi 136 34,0
Saglamlik 30 7,5
Hig 14 3,5
15 282 70,5
Miiessesenizde aylik Progressivecam siparis sayisi nedir? 6-10 51 12,8
11-15 33 8,3
16 ve Uzeri 20 5,0
Fiyati 15 3,8
Dagitim Kanallari ve Siparis Teslim Hiz 73 18,3
Progressivecam tavsiye ederken 6nceliginiz nedir Miisteri (Hasta) Ihtiyaglari 160 40,0
Kalite 100 25,0
Progressive Teknolojisi ve Yiizey Isleme Basarist 52 13,0
Hoya 45 11,3
Miisterinize (hastamiza) Progressiv ecam siparis ederkenEssilor 83 20,8
asagidaki kisa koridor ve kisisellestirilmis VariliixlerdenNovax 56 14,0
hangisini tavsiye edersiniz? Zeiss 25 6,3
Yerli veya Yabanci Herhangi Baska Bir Uriin 191 47,8
Hig 191 47,8
Mii izde aylik siparis edilen Polari 1 15 152 38,0
nelé?;sesemz e aylik siparis edilen Polarize numarali cam sayisig=o 30 75
' 11-15 15 3,8
16 Ve Uzeri 12 3,0
Fotokromik (Colormatic) Uriinler 29 7,3
Mi irde dah o olsa idi dah \ sioari Progressive Uriinler 228 57,0
uess:ssmz C 41}:31.‘ ana 4c_a7.|}‘) olsa 1di daha cok sipart Kisiye ve Cerceveye Ozel Uretim Camlar 58 14,5
ederdim” dediginiz tirin hangisidir? — - — -
TransitionVeDrivewear Uriinleri 66 16,5
Oyle Bir Uriin Yok, Uriinlerin Fiyatlari Kaliteleri icin Uygun 19 48

N= 400
4.1. HOYA CPM Analizi

Hoya ve Essilor arasinda yapilan CPM Analizi her iki sirketin avantajlarini ortaya koymaktadir. Essilor’un

0.10 puan istiinliigii pazardaki rekabet avantajini yansitmaktadir.
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Tablo 4.2. Hoya CPM Analizi (Rekabetci Profil Matrisi)

HOYA ESSILOR
Kritik Bagar1 Faktorii Agirlikli Skor Puan Agirlikl Skor Puan Agirlikl Skor
Fiyat Rekabeti 0.25 2 0.50 3 0.75
Uriin Kalitesi 0.15 4 0.60 3 0.45
Pazar pay1 0.15 3 0.45 4 0.60
Finansal Pozisyon 0.10 3 0.30 4 0.40
Teknolojik Ar-Ge Yetenegi 0.25 4 1.00 3 0.75
Marka Bilinirligi 0.10 3 0.30 3 0.30
Toplam 1.00 3.15 3.25

4.2. HOYA Corporation Swot Analizi

Hoya bilisim teknolojisi ve goz bakim isi ile mesguldiir. Firmanin genis iiriin portfoyli gelir tabanini
cesitlendirmekte ve sirketin faaliyet riskini azaltmaktadir. Bununla birlikte yogun rekabet sirketin gelir
biiylimesi potansiyelini oldugu kadar pazar payini da olumsuz olarak etkilemektedir.

Tablo 4.3. SWOT Analizi

Giiglii Yanlar Zayif Yanlar

Genis Uriin portfoyii Zayf faaliyet performansi

Onemli Ar-Ge yetenekleri Japonya’ya yiiksek bagimlilik

Optisyenler diizeyinde yiiksek bilinirlik Yavas isleyen dagitim aglart

ileri teknoloji Tiiketiciler diizeyinde zayif marka bilinirligi

Firsatlar Tehditler

IOL pazarmin bitytimesi Yogun rekabet

Niifus yogunlugu Déviz dalgalanmalari
Teknolojik devrim
Essilor, Carl-Zeiss gibi gii¢lii rakip markalar
Avrupa’da, azalan devlet sosyal giivenlik sistemi 6deme diizeyleri ve bununla beraber
azalan cam ve gergeve ddemeleri
Avrupa’daki ekonomik sikinti

4.3. HOYA Corporation Giiclii Yanlar:
4.3.1. Genis Uriin Portfoyii

Sirketin genis bir iiriin portfoyli vardir. Sirketin birincil faaliyet boliimleri sunlardir: bilisim teknolojisi,
g6z bakimi ve Pentax. Bilisim teknolojisi is kolu elektro-optik iiriinler sunar. Bu firiinlerin bircogu yar1
iletkenler, LCD paneller ve dijital kameralar i¢in iiretim asamalarinda kullanilmaktadirlar. Eyecare is kolu
lens, gozliikk ¢ercevesi ve kontak lens, aksesuar ve goz ici lens dahil gérme bakim iiriinleri saglamaktadir.
Eyecare is kolu iki bolimden olugmaktadir: gérme bakimi ve saglik bakimi. Gorme bakimi boliimii dort
bolgeye odaklanmis olarak kiiresel pazarlarda gozliik lensleri {iretim ve satisi ile ilgilenmektedir. Bu dort
bolge sunlardir: Japonya, Avrupa, Kuzey Amerika ve Asya Pasifik. Saglik bakim boliimii ise Japonya’nin
en biiyiik kontak lens 6zel magaza zincirleri olan 150 g6z magazasinin gelisiminden sorumludur.

4.3.2. Onemli Ar-Ge Yetenekleri

Hoya giiclii arastirma ve gelistirme (R&D) yeteneklerine sahiptir. Sirketin 2008 yilinda Pentax’la
birlesmesi entelektiiel varligini daha da artirmistir. Sirketin baslica ArGe konular1 enerji-tasarruflu
materyaller, nanobaski teknolojisi ve medikal alandir. Sirket hélihazirda arastirmalarini bio-uyumlu
organik/inorganik kompozit kemik protezleri ve fiber endoskop tarayici (SFE) konularma odaklamistir.
Gliglii ArGe yetenekleri sirketin yenilik¢i {rlinler iiretmesini ve bdylece pazar paymi artirmasini
saglamaktadir.

4.3.3. Optisyenler Diizeyinde Yiiksek Bilinirlik

Optisyenlerin marka ve cam tercihleri arasinda Hoya’nin Carl-Zeiss ve Essilor gibi rakiplerine ragmen iyi
bir diizeyde oldugu yapilan pazar arastirmalarinda kanitlanmistir.

4.3.4. Tleri Teknoloji

Sirketin electrooptics ve visioncare bolimleri toplamin yiizde 27’sine karsilik gelmektedirler. Diger
taraftan Pentax ise yiizde 51’ine karsilik gelmektedir. Sirket baslica yedi ana teknolojiye odaklanmig
durumdadir. Bunlar cam olusturma, cam eritme, kaliplama, cilalama, ince film, optik tasarim ve incelikli
isleme teknolojilerini (lithografik) igermektedir.

4.4. HOYA Corporation Zayif Yanlari
4.4.1. Zayif Faaliyet Performansi

Sirket gectigimiz birkag yilda zayif faaliyet performansi rapor etmistir. Hoya’ nin faaliyet geliri hisse senedi
basina 2019- 2021 donemi igin yiizde -0,21’°lik bir negatif biiylime oran1 gosterilmistir. Ayni1 sekilde, kar
Japon Yen'in zayiflamasi nedeniyle vergi oncesi %25 oldu, vergi oncesi kar, gegen yila gore %30 ve
faaliyet kar1 i¢in %11 artmasi sayesinde biiyiime daha giicliiydii. Bu yilki zararm nedeni ise, gecen yilin
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dordiincii ceyreginde Japon yenindeki diismenin 5,1 milyar JPY deger diisiikliigii zararma sebep olmasidir
(Hoya Corporation, 2021).

4.4.2. Japonya’ya Yiiksek Bagimhihk

Sirket gelirleri i¢in Japonya’ya olduk¢a fazla bagimhdir. Avrupa, Kuzey Amerika ve Asya’nin diger
bolgelerinde de faaliyetleri olmasina ragmen, gelirlerinin biiylik bir kismini Japonya’dan elde etmektedir.
Sirketin baslica pazari olan Japonya son donemlerde bir yavaslama yasamaktadir. Sirketin Japonya’ya
yiiksek bagimliligi, faaliyetlerini Japon ekonomisindeki dalgalanmalara kirilgan yapmaktadir.

4.4.3. Yavas isleyen Dagitim Aglari

Kisisellestirilmis {iriin ve progressive cam iiretiminde 6nemli markalardan biri olan Hoya’nin pek c¢ok
bolgede aktif dagitim kanali bulunmaktadir. Fakat bu dagitim kanallarinda iiretim gergeklesmemekte ve
siparig edilen iriin, siparisten itibaren 15 giin ile 30 giin arasinda siparis yerine teslim edilmektedir.
Uretimde meydana gelebilecek hata ve aksamalar bu siireyi arttirmakta ve hem hastalarin hem de
Optisyenlerin cama erigim kolayligini olumsuz etkilemektedir.

4.4.4. Tiiketici Diizeyinde Zayif Marka Bilinirligi

Sektdr analizi igin yapilan ¢aligmalar, Hoya’nin yiiksek kalite ve Ar-Ge yeteneklerine ragmen, medyada
yeterli agirligl gosteremedigi ve bu nedenle nihai tiiketici bilinirligi alaninda Essilor’un gerisinde kaldigi
gozlemlenmektedir (EssilorLuxottica, 2020; Hoya Corporation, 2020).

4.5. HOYA Corporation Firsatlar:
4.5.1. Niifus Yogunlugu

Hoya, yeni tip cerrahi enstriimanlarin gelismesini hizlandirmay1 ve {irlin gamini gesitlendirmeyi iimit
etmektedir.

Asya Kalkinma Bankasi’nin son raporuna gore, yasl niifusun 1950 yilindaki 57.6 milyon kisi sayisindan
(toplam niifusun yiizde 4.1°1) 2050 yil1 gibi 922.7 milyon kisiye (toplam niifusun yiizde 17.5’1) ulagsmasi
tahmin edilmektedir. Asya’nin global yash niifus i¢indeki payr 1950 yilinda yiizde 44 idi, fakat 2050
yilinda yiizde 62’ye yiikselecegi tahmin edilmektedir (Asian Development Bank, 2009). Pentax’in
devralinmasi sirketin tibbi cihaz pazarindaki biiylimeden kar elde etmesinin devamliligin1 saglayacaktir
(Hoya Corporation, 2013; Pentax Medical, 2018).

4.5.2. IOL Pazarmin Biiyiimesi

G0z i¢i lens (IOL) pazarinin hizli bir sekilde biiylimesi beklenmektedir. Endiistri kaynaklarina gore, global
IOL pazar ve katarakt cerrahisi sektoriinde en hizli biiyliyen sektdr olma 6zelligini korumaktadir. Global
IOL pazarinin 2025 yilinda 8.1 milyar dolara ulagacagi tahmin edilmektedir (Global IOL Market Insights,
2022).

4.6. HOYA Corporation Tehditleri
4.6.1. Yogun Rekabet

Hoya siirekli olarak bitmeyen bir rekabetle karsi karsiyadir. Sirketin sahip oldugu pazar payini
koruyabilecegi ve gelecekte etkin bir sekilde rekabet edebilecegi ile ilgili bir garanti yoktur. Sirketin bazi
rakipleri su firmalardir: Essilor, Carl-Zeiss, Alcon, Bausch&Lomb, Corning, JDS Uniphase Corporation,
Oclaro, The Cooper Companies ve ToppanPhotomasks. Maliyet baskilar1 ve Hoya'nin rekabette zayif
kalmasi nedenleriyle miisteri sadakatinin kaybedilmesi durumunda Hoya’nin ticari sonuglart ve mali
durumu olaydan ters etkilenebilir. Ayn1 zamanda, yogun rekabet girketin gelir bliylime potansiyeli kadar
pazar payini da olumsuz olarak etkileyebilir.

4.6.2. Teknolojik Devrim

Bilisim teknolojisi alani hali hazirda sirketin karlarinda ve is hacmindeki biiylimede basrollerde
oynamaktadir. 2019 mali yilinda sirket gelirlerinin yaklasik olarak yiizde 37.5’ini bilisim teknolojisi
boliimiinden (electrooptics ve photonics) elde etti (HOY A Corporation, 2019).

4.6.3. Essilor ve Carl-Zeiss’tan Gelen Artan Rekabet

Hoya, optik alaninda tasarim, materyal, lens, imalat ve modiil gruplarin1 dikey olarak entegre etmis olan
Essilor ve Carl Zeiss’in rekabetiyle kars1 karsiyadir. Pentax, Essilor rekabetiyle basa ¢ikabilse de sektorel
pazarda giicli rakiplere karsi rekabet avantajina sahip olmak ve optik endiistrisindeki yapisal degisimde
stirdiiriilebilir bir biiylime igin kendilerini saglama almak amaciyla karsilikli olarak birbirlerinin iiretim
alanlarini ve miisteri tabanlarini kullanmaktadirlar.
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4.6.4. Avrupa ve Tiirkiye’de, Azalan Devlet Sosyal Giivenlik Sistemi Odeme Diizeyleri

Cogu gelismis iilkelerde ve 6zellikle de Avrupa’da ve Tiirkiye’de regete lenslerinin 6demesi kismi olarak
devlet sosyal giivenlik sistemleri tarafindan yapilmaktadir.
4.6.5. Avrupa’daki Ekonomik Sikint1

Euro bolgesindeki sanayi ¢iktis1 onceki yila nazaran yillik yiizde 15’in iizerinde bir ortalama oranla diisti.
Bu artan bir belirsizlikle, yatirimin diismesi ve tiiketiciler arasinda para harcama isteksizligi ile sonuglandi.
Avrupa pazarlarindaki istikrarsizlik sirketin mali konumunu etkileyebilir ve biiylimeyi engelleyebilir.

4.7. Hoya SWOT Matrisi

Hoya sirketinin SWOT analizi ayrintilartyla asagida gosterilmektedir. Uygulanmasi gereken stratejiler
matris i¢inde belirtilmektedir.

Tablo 4.4. Hoya Corporation SWOT Matrisi

Giiglii yanlar Zayifliklar
1)Genis iirin portfoyii 1)Zay:f faaliyet performansi
2)Onemli Ar-Ge yetenekleri 2)Japonya’ya yiiksek bagimlilik
3)ileri teknoloji 3)Yavas isleyen dagitim aglari
4)Optisyenler diizeyinde yiiksek bilinirlik 4)Tiiketici diizeyinde zay1f marka bilinirligi
Firsatlar STRATEJI (G-F) STRATEJi(Z-F)
1)IOL pazarmnin bilyiimesi D)Farkli tiiketici tipleri igin farklilastirilmis | 1)Uretim performansini yiikseltmek ve kisiye 6zel {iretim
2)Niifus yogunlugu tirinler piyasaya sun. (G1, F2) camlarin  hizli teslimatini saglamak igin, uluslararasi
2)IOL pazarma saldirgan bir farklilagtirilmig | {retim hattini yeni ortak girisim fabrikalarla destekle (Z1,
pazarlama stratejisi ile gir. (F1, G1, G2, G4) Z2,F1)
2)Yerel reklam kampanyalarini organize et (Z1, F2, Z2)
Tehditler STRATEJI (G-T) STRATEJI (Z-T)
1)Yogun rekabet 1)Diisiik  fiyathh  standart Progressive ve | 1)Kiyaslama (benchmarking) calismalari ile siirecleri
2)Déviz dalgalanmalart Transition camlar iiret (G1, G2, T5, T6) gelistir (Z1, T3)
3)Essilor, Carl-Zeiss gibi gii¢lii rakip markalar 2)Optisyenlerin en ¢ok tercih ettigi 1,61 index | 2)Yerel iiretim imkanlari olustur (Z2, T2)
4)Teknolojik devrim tirtinlerde fiyat indirimi ve promosyona git (T5,
5)Avrupa ve Tiirkiye’de azalan devlet sosyal | G2, T6)
giivenlik sistemi O0deme diizeyleri ve bununla | 3)Maliyetleri diisiirmek igin ¢alisan sayisini
beraber azalan cam ve gergeve ddemeleri dusiir (T1, F4)
6) Covid-19 sarsict etkisi sonrast Avrupa’daki
ekonomik sikintt

4.8. Hoya Space Matrisi
Hoya Space matrisi sirketin stratejik konumunu ve pazardaki yerini degerlendiren bir aragtir.

Tablo 4.5. Hoya Corporation Space SWOT Matrisi

I¢ stratejik Durum Dig Stratejik durum
Finansal Giig (FS) Puan | Cevresel Belirsizlik (ES) Puan
Konsolide net satislar yildan yila artt1 Cesitli faaliyet alanlarinda Essilor, Carl-Zeiss, Alcon, Bausch&Lomb,
Photonics ve Pentax sirketin en ¢ok kar elde eden yatirimlari oldu. 5 Corning, JDS Uniphase Corporation, Oclaro, The Cooper Companies ve | -5
ToppanPhotomasks gibi rakipleri mevcuttur.
Pazar igerisinde Hoya i¢gin en dnemli rakip Essilordur. 6 Zayif faaliyet performansi yayilmay1 olumsuz etkilemektedir. -3
2010 tarihinde Starion’un devralinmasi ticari karin 4 Japonya’ya yiiksek bagimlilik uluslararasi entegrasyonu diisiirmektedir. 6
yiikselmesinidevam ettirmistir.
PentaxHoya igin, Essilor’la rekabette en giiglii silahtir. 4 Teknolojinin hizla kendini yenilemesi -3
Avrupa’daki ekonomik duraganlik sikinti yagatmistir. 3 Sirket medyada ve reklam alaninda kendini gésterememektedir. -6
Toplam 23 Toplam -23
Rekabet avantaji (CA) Pazargekiciligi (IS)
Hoya ve istiraki olan Pentax, sektdrel Pazar pay: i¢inde giiglii bir 6 Hizla ilerleyen teknoloji ve yeni nesil iiriinlere talebin artmasi. 5
orana sahiptir.
Hoya’nin yiikselmesindeki en oOnemli etken pek ¢ok rakip firma Hizla ilerleyen pazarin niifus yogunlugu.
4 2
tarafindan kolayca kopyalanamayan Ar-Ge basarisidir.
Hoya Grup biinyesinde tiim boliimler kurumlagsmis durumdadir. 3 201(2? yilinda Diinyada yasanan korona salgini ve depremlerin olumsuz 3
etkileri.
Hoya iirlinlerinin kalitesi sirket prestijini olumlu etki etmektedir. 2 S_ektf)r(_ie pek ¢ok firma bulunmasi ve pazar igerisine kiigiik firmalar 1
girmesi
Uriin ¢esitlendirilmesi gergeklesmistir. -4 Caligmalarin inovasyon ekseninde yiiriitiilmesi 4
Toplam -19 Toplam 15

FS Ortalamasi: 23/5 =4.6 ES Ortalamasi: -19/5 = - 3.8 CA Ortalamast: -23/5 = - 4.6 IS Ortalamasi: 15/5= 3.0
y-axis

Finansal Gii¢ (FS) +4.60 +1 en kot /+ 6 eniyi Y axis: 4.60 + (-3.80) = 0.8

Cevresel Belirsizlik (ES)  -3.80 -6 en kot /-1 eniyi

X-axis

Rekabet Avantaji (CA) -4.60 -6enkoéti /-leniyi  Xaxis: +3.00 + (-4.60) =- 1.6

Pazar Cekiciligi (IS) +3.00 +1 en kotii /+6 en iyi
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Sekil 4.1. Hoya Space Matris

Hoya Corporation, gostermis oldugu faaliyetler bakimindan Space diizleminde Cekinik pozisyonda oldugu
gorlilmektedir.

5. TARTISMA

Calismada ele alinan firma sahip oldugu avantajlara karsin yapilan analizler neticesinde rekabetci bir
konumda bulunmamaktadir. Bu baglamda firmanin rekabet avantaji elde etmesi de olanaksizdir. Firma,
avantajlarin1 rekabet giicli elde etme konusunda basariyla kullanamamis ve tiiketici nazarinda marka
bilinirligini yiikseltememistir. Rekabetci yapiyr sahip olmanin en 6nemli degiskenlerinden biri olarak
degerlendirilen tiiketici davraniglar1 analizi konusunda rakiplerine gore geride kalan firma, fiyat avantaji
konusunda da zirveyi rakiplerine kaptirmistir.

6. SONUCLAR

Tim stratejilerde goriildiigli iizere Hoya Corporation, var olan avantajlarina ragmen rekabet¢i konumda
bulunmamaktadir. Nihai tiiketici (hasta) Oniinde marka bilinirligi disiik olarak gdzlemlenen Hoya
Corporation, basarili reklam politikalar1 yiiriiterek ulusal medyada kampanyalar ve duyurular yapmasi
gerekmektedir. Oncelikle Hoya Corporation Tiirkiye’de marka bilinirligini arttirmak i¢in g¢aba
gostermelidir. Hoya’nin Tiirkiye optik pazarinda nihai tiiketici nazarinda marka bilinirliginin diisiik oldugu
goriilmektedir. Marka bilinirligi bazinda Carl Zeiss yiiksek bilinirlige sahip olmasina ragmen, optisyen
tarafindan hastaya tavsiye edildiginde Hoya’nin Essilor’u yakin takip etmesi, Hoya’nin fiyatta Carl-Zeiss
ile rekabetinden kaynaklanmaktadir. Ancak bu fiyat rekabetinin Essilor ile bulunmadigini sdylemek
miimkiindiir. Rekabet oranlart incelendiginde yerli {iretici-ithalatgr firmalar ve Essilor agirliginin
Tiirkiye’de toplam cam sektoriiniin yaklagik olarak yiizde 70’ini tegkil ettigi gozlemlenmektedir. Ayrica
Tiirkiye’de optisyenler cogunlukla 1,61 index iriinler tercih etmektedir. 1,61 RX cam iiretimi, Hoya’nin
oncelikle avantaja doniistiirmesi gereken ¢ikis noktasi olabilecek durumdadir. Hoya progressive cam
konusunda optisyenlerin tercihi olmay1 basarmistir. Bu durumu Hoya’nin teknolojiyi verimli bir sekilde
kullanmasiyla agiklamak miimkiindiir. Tercih edilme konusunda bu alandaki liderligini pazardaki diger
markalara birakmamak icin mutlaka fiyat avantaji saglamasi gerekmektedir. Inovasyon gerceklestirilen
iiriinde fiyat konumlandirmasi tekrar yapilirsa, Hoya rekabeti bu {iriin iizerinden yiikselecektir.

7. ONERILER

Calisma sonucunda, yonetim stratejileri detaylariyla incelenen firmanin bir¢ok avantaja sahip olmasinin
rekabet avantaji elde etmesini saglamadigi goriilmiistiir. Arastirmaya konu olan firmanin marka ve
pazarlama stratejilerine daha c¢ok Onem vermesi gerekmektedir. Pazarlama ve marka stratejilerinin
baslangi¢c asamasi olan tiiketici davranisi analizlerinin daha etkili ve verimli bir bigimde gergeklestirilmesi
firmanin rekabet giiclinii arttiracaktir. Bununla birlikte firmanin inovasyon faaliyetlerini ve iiriin
cesitliligini arttirmasi rekabet avantaji elde etmesine olanak saglayacaktir.
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