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ULUSLARARASI PAZARLARDA
VAR OLABILMEK

“Is dunyasinin kendine has bir mekanizmasi vardir;
y6neticinin hatalari rakiplerinin servetine dénusur.”
Leo Cherne

Kuresel pazarlarda basanl olmak i¢in isletmelerin, rekabet
ortamunt yl bilmeleri ve ¢cagdas pazarlamayt benimsemelert
gerekmektedir. 21. yuzyilda ortaya ¢ikan kuresellesme sureciyle
beraber, firmalann uluslararast egilimi, gittikge artmaktadir.
Gelismis ulkelerde bulunan isletmeler, uluslararas: pazarlara
dogru yayilmaktadir. Gelisen teknoloji ile birlikte kuresellesme,
kurumlan yeni, ¢agdas ticaret ve pazarlamayt uygulamak
zorunda brrakmustr. Kiiresellesme disinda kalmayi secen
ve kuresellesen pazarlan dikkate almayan firmalar ayakta
kalamazlar. Kuresellesen pazarda, ulusal ve bolgesel farklar
ortadan kalkmaktadir. Bir isletmenin, eski urunlerini az gelismis
Ulkelere sattigi gunler, tarihe kansmustir. Sirketler dunyayt buyuk
bir pazar olarak kabul edip, faaliyet gostermelidirler.

Sirketlerin asin buyumus ve i¢ pazarlarin
doymus olmasy, isletmeleri disanda firsatlar
aramaya zorlamaktadir. Mevcut sermaye
birikkimini, ulke disinda daha fazla kar getirecek
alanlara yaturmak i¢in isletmeler, firsatlan
degerlendirmek ve yeni pazarlan ele gecirmek
Icin cesitli stratejiler ortaya koymaktadr.

Dis pazarlann genis, ¢esitli ve ¢ok boyutlu
olmasy, rekabeti yakalayanlar icin buyuk
satis ve kér imkan saglamaktadur. Bu ise dis
pazarlary, ¢ekicl bir gu¢ yapmaktadir. Firmann,
sadece varligiru surdurebilmesi amaciyla disa
acumasinin zorunlu oldugu durumlar olabilir.
Hukumetin koydugu sinirlamalar, sirketleri dis
pazarlara itebilir. Ihracata ve diger disa acilma
sekillerine verilen tesvikler, dis pazarlara
acilarak buyumeyi saglar. Sirketlerin, uluslararast
pazarlara girmelerint olumlu yonde etkileyen
husus ise kiresellesme olgusudur. fletisim ve
ulasim teknolojilerindeki huzl gelismeler, geng
kusaklarda zevklerin ve tercihlerin birbirlerine
benzer olmasirt saglamaktadir. Pazarlarin
kuiresellesmesi; standardizasyona, standart
mal ve markalarin ktiresel duzeyde, buiytik
Slcekli olarak daha az maliyetlerle Uretimine
yol acgar.

Teknolojik gelisme ve degdisen ekonomik
ve politik kosullar, sirketlerin Urunlerini ve
dis pazarlara sunulmasint kolaylastumustur.
Dis pazara girisler, rekabet ortaminda
isletmeleri, daha iyi ve daha ucuz urtinleri
piyasaya sunarken, yeni urun gelistirmeye de
zorlamaktadir. Firmalan uluslararas: piyasalara
girmeye zorlayan husus; yeni firsatlann ve
Imkanlann olmasidir. Bu firsatlan analiz etmek
ve buna gore davranmak i¢in firmalann
uluslararast piyasalara gore stratejileri belirlemesi;
isletme kaynaklanru stratejiye gore organize
etmesi gereklidir. Yeni pazarlara girmeye karar
veren firmalar i¢in ¢ok sayida farkh strateji
bulunmaktadur.
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Uluslararasi pazarlara giriste isletme, tUretim yeni pazarda mi yapilacak
yoksa ihracat yapilarak mi pazara girilecek kararini vermelidir. Sirket

yoneticileri; kalite, maliyet, teslimat ve musteri de@eri Uzerinde arastrma yapmak,

en uygun yontemini secmelidir. Uluslararast pazarlara girerken, firmalarnn
kullanulacagt yontemi belirleyen unsur; mulkiyet ve kontrol konusudur. Mulkiyet
ve kontrolun, sirketin kendisinde olmasint istendigi durumda; dogrudan yatinm
veya stratejik birlesme secilmelidir. En dusuk oranda mulkiyet ve kontrolun
olmast istendigi hallerde; lisans verme yontemi tercih edilmelidir. Orta derecede
mulkiyet ve kontrolun istendigi durumlarda; franchising, yonetim sozlesmesi ya
da ortak girisim yontemleri arasindan se¢cim yapiumabhdur.

fhracat

Dis pazarlara girmenin en basit kullarusl yolu thracat yapmaktir. Finansal
guicll az olan isletmeler, yatinm yerine ihracat yapmanyt tercin ederler. Ihracatin
bir ozelligi, tilke dist faaliyetler icinde, riskinin en dtistik olmasidir. Ikinci ézelligi;
yénetim yapisinda degisiklige ihtiyac olmamasidir. Ugtinct dzellik ise dis pazann

zamanla daha iyl tarunarak, diger faaliyetlerin genislemesine olanak vermesidir.

Ihracat faaliyetinde bazi sorunlar olabilir. Ormegin; gumruk kota ve tarifeler,
ulasim maliyetleri ve surum sorunlarn, ihnracatt zorlastirmaktadir.
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ithalat

[thalat, ic pazarda
pazarlamak ya da baska
bir Ulkeye ihrag etmek
icin bagka ulkelerden
urun getirme
surecidir. Sirketler
genellikle Urunlert dis
pazardan daha ucuza
getirebildikleri zaman
ya da i¢ pazarda ayn
urun uretilemedigi
durumlarda ithalat
yaparlar. Ithalat
hacmi, ulkenin thracat
hacminden daha fazla
olursa ticaret dengesini
negatif yonde etkiler.

Uluslararast ticaret
hem ithracatct hem
de ithalat¢t agisindan
birtakim riskleri de
barmndirr. Ithalatc
agisindan pesin
odeme yonteminde
mallan teslim
alamama bunlarnn en
basinda gelmektedir.
Bu asamada
ithalat¢t 6demeyi
gerceklestirmis
olmasina ragmen
mallart teslim
alamayabilir. Aynt
sekilde mal mukabili
teslimde de ihracatct
urunleri teslim etmis
olmasina ragmen
6demeyi ithalatcidan
alamayabilmektedir.
GUnumuzde 6deme
yontemlerindeki
risklerden hem
thracatcilan hem
de ithalatcilan
korumak icin, iki
tarafta musteri veya
tedarik¢ilerine uygun
6deme yontemlert
lle desteklenen satis
sartlan sunmaktadurlar.
Bunun en buyuk
nedeni ise ithalat ve
lhracat planlamasiun
ana hedefinin
6demenin ve urun
tesliminin planlanan
takvim ¢ercevesinde
yapumast gerekliligidir.
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Ortakhiklar

Ulke digt faaliyetlerinden bir digeri de
ortakliktir. Uluslararast kurumlar, ortak isletme
kurma olustururken, secenekleri iyi bir seviyede
degerlendirmelidir. Boylece, ¢ikarlarint en yuksek
seviyeye ¢ikarabilmektedirler. Bunu yapabilmek i¢in
temel yonetim felsefesine gore davranurlar. Ancak
ortaklik tesis edildiginde, uluslararast isletmenin, yeni
isletme ile ortaklik payt konusunda, sorun ortaya
ctkmaktadur.

Ortak girisimde stratejik is birligi yapan iki ya da
daha fazla sirket mevcut sirketlerinden yasal olarak
tamamen bagimsiz yeni bir isletme kurmaktadir.
Yatinm yapilan Ulkede ortak girisim sonucu kurulan
yeni isletme ana sirketlerin de surece katiimu ile marka
imajirt huzlica yukseltebilmektedir.

Lisans Anlagsmalan

Lisans anlasmalary, dis piyasalara girmenin
kolay olan yollanndan biridir. Lisans anlasmasinda,
lisansor (lisans veren) bir Uretim sureci, teknidi,
marka ve patentleri belirli bir Ucret karsithginda
lisans alana satmaktadir. Lisans veren lisansor, alan
lisansiye, yapilan anlasma da lisans anlagsmast olarak
tarumlanmaktadur.

Yeterli bilgi, deneyim, zaman ve kaynaga sahip
olmayip, uluslararasi piyasaya girmek isteyen bir
firma, lisans anlasmasi yoluyla tUrtinlerini satacak
yabanci bir ortada sahip olabilir. [sletmeler, buyUk
yatinmdan lisans anlagsmalart ile kaginabilmektedir.
Lisans anlasmalarun bir baska yaran; sosyal, siyasi
ve ekonomik belirsizlik olan Ulke pazarlannda,
yatinm yapilmast konusundaki risklere karsi isletmeyi
koruyabilmektedir.

Bilinen markast olan firmalar, bu bilinirlikten
hareketle esas is alanlannun disinda da markalarnr
kullanmak isteyebilirler. Ancak ¢ok iyi bilmedikleri, farkl
bir sektorde yatinm yapmaktan kacinma davranist
sergilediklert gorulmektedir. Buna bir ¢ozum olarak
da lisans anlagsmasinin kullanudiqn gérulmektedir.
Ornegin, Coca-Cola tekstil sektdrinde dodrudan
yatirnim bulunmadigt hélde lisans verip, isim hakkint
kullandwrarak tekstil urtnlerinden de gelir elde
etmektedir.

Lisans anlasmalarinin dezavantajlarindan
biri; belirsizlik ortamudir. Lisans verildikten sonra,
teklifler sadece lisans alan firmanin etkin pazarlama
gerceklestirilebilirse 6denir. Diger bir dezavantaj ise
lisans anlasmast sona erdikten sonra, lisanst alan firma
lisansor firmanun rakibt haline gelebilmektedir. Lisans
anlasmast sayesinde lisanst alan sirket, lisansor sirketin
tum urunlerint ve pazan en lyi tantyan sirket haline
gelir ve lisans anlasmast sona erdiginde bu urunleri
pazan lisansorden daha lyt tarudidt icin urununun
daha iyl bir versiyonunu uretme ve pazarlama
yetenegdine sahiptir. Bu nedenden oturu lisans
anlasmalan genellikle birkag yil veya daha uzun sureler
Icin yapiumaktadur.

Franchising

Franchising, franshiser ve franchisee olarak,
ki kurulusun arasinda yapian lisans anlasmasidir.
Franchiser, franchise'a konu olan hizmetin veya
urunun saglayicisidr. Franchisee lisans sozlesmesi
kapsaminda, bu urtn veya hizmetin dagqiticisidr.
Franchisee, anlasma sonrast franchisenn verdigi
hizmet veya Urunun operasyonu icra edilir. Bunun
karsiidinda, franchiser'a marka ve diger haklar icin
kullarim Ucreti oder.

Franchise veren uzun donemde kendi markasina
onem vermektedir. Franchise alan, sisterme girdiginde,
en kisa zamanda kara gegcmeyi dusunur. Franchise
veren, bu sistemle girdigi pazarda sadece satislann
yuzdesini alir. Franchise alan, net kar elde etmektedir.

Joint Venture (Musterek Yatinm Ortakhigt)

Isletme stratejilerinin biri de "joint venture”;
isletmelerin uluslararast olmak veya kisi ve teknoloji
saglamak i¢in uyguladiklan bir stratejidir. Dunyada ¢ok
buyuk isletmeler bile; teknoloji Uretmek i¢in olanaklannt
1s birligi seklinde yapmaktadwr. Bu is birliginin uygulama
eylemi, “joint venture” olarak adlandirumaktadur.

Joint venture, kuresel Olgekte en az iki 6zel ve kamu
kesimi isletmenin ya da kér amact olmayan kurumlar
arasinda, yeni bir isletme kurmak ve isletmelerin kendi
yeteneklerini ortaya koyarak yapian is birligidir. Bu is
birligi, yeni bir isletme ya da konsorsiyum seklinde,

bir amacin gerceklestiriimesine yonelik olabilir. Kaliteli
uretim, yenilik ve sinerji saglamak temel dusunceyi
olusturmaktadir.
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Joint venture, ki veya daha fazla kurumun ortak
olarak, yeni bir isletme kurmast ile gerceklesir. Kurulan
bu yeni isletmeye; “joint venture” denir. Genellikle,
yabancl isletmenin, yerli bir isletmeyle ortaklik kurmast
lle uluslararasi joint venture olusturulur.

Joint Venturen uluslararasi isletme acisindan
tasidign sakincalan asagidadir:

» Kontrolun azalmastyla uluslararast isletmenin
kontrolu kaybedebilir,

« Karlann ortakla paylasilcdidu i¢in, uluslararast kurum,

daha az bir kar ile yetinmek zorundadur.
Yonetim Sozlesmesi

Yonetim sozlesmesi yogun olarak hem gelismis
hem de gelismekte olan piyasalann kamu hizmetleri
sektorlerinde kullaniimaktadir. Yonetim sézlesmesinde
bir sirket belirli bir stire icin ydnetsel acidan diger
sirketi yonlendirir. Bu yontem genellikle, teknik
yoneticiler ya da yuksek is yonetimi becerilerine
sahip yonetici pozisyonundaki kisileri kapsamaktadir.
Yonetim faaliyetinde bilginin tedarikgisine toplam
odeme ya da satis rakamlarina dayal surekli bir 6deme
yapllabilmektedir.

Yonetim sozlesmeleri sayesinde firma sahip oldugu
belli Ustunlukleri genellikle kendisine rakip olmayacak
bir firmaya kullandirarak fazla bir risk Ustlenmeden ve
harcama yapmadan bir gelir elde etme sansina sahip
olur. Bu durumda firma elde ettigi bu gelirle diger
faaliyetlerini finanse etme ve rekabet gucu kazanma
sansina sahip olur.

Bilgi saglayan firma acisindan en dnemili sakincast
ise yerel bir firmaya yonetim becerilerini aktarmast
sonucunda ileride kendisine rakip yaratip, gelecekte
sozlesme olanaklann sinurlandirmasidur.
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Anahtar Teslim Projeler

Anahtar teslim (yap-islet-devret) proje, bir gelistirici
tarafindan insa veya imal edilen urunun kullanima
hazir bir sekilde kullaniclya isletmek Uzere teslim
edilmesidir. Anahtar teslim projelerinde kullanict
ya da musterinin insa edilip isletmeye hazir héle
getirilen tesisin anahtarin teslim almaktan baska
yukumlulugu bulunmamaktadir.

Anahtar teslim projeler; thrag urunlerini, teknoloji
transferlerini, 6zel hizmetleri ve ulkede olmayan turleri
kapsamaktadir. Bu projelerin 6demesi nakit veya "karst
ticaret” olarak, ¢zel bir anlasma ile gerceklestirilir.

Anahtar teslim projelerin, isletme icin faydalan
asagidadur:

« Sirkete, know-how'dan yararlanma olanagt verir.

« Bir araya gelen toplu finansal kaynak ve
tecrubelerden faydalanilir.

« Ulkeler icin; sermaye ve altyapilarinin tesis
edilmesinde uygun ve hizl bir secenek saglar.

Anahtar teslim projelerin, isletme i¢in zararlan
asagidadur:

» Anahtar teslim projelerin, kisa surell yapist ve
hukimetlert ilgilendirmesi, sirketin, tlkeyle uzun
donemli iliskiler kuramayacagn gosterir. Ancak, bir
ulkede basanl olmak, diger ulkeler i¢in cazip olabilir.

« Sirketin getirdigi teknoloji, yerel firmalar yarar
saglar ve gelecekte rakip olabilirler.

« Sirket, teknolojisint ve kaynaklannu transfer
ettiginde, rekabet ustunlugunu de transfer etmis olur.
Sirket icin bu durum hicbir ¢ikar saglamamaktadur.

Detayl bilgiler i¢in asadidaki kitabt okuyabilirsiniz.
Mert, G. (2019). Uluslararasi Isletmecilik Teori, Kavram
ve Ornek Olaylar, Akademik Yayincilik, Istanbul.




