ULUSLARARASI ISLETME YONETIMI

1. ISLETMELER ACISINDAN ULUSLARARASILASMA

Genellikle bir ya da birden ¢ok yabanci bagli veya yan kurulusu olan bir isletme uluslararasi
yonetim faaliyetleri ile ilgili demektir. Faaliyetlerin birden fazla tilkede gerceklesiyor olmasi
bir isletmeye uluslararas: isletme niteligi kazandirir. Uluslararasilasma ile ilgili isletme

kavramlarin: su sekilde tanimlayabiliriz (Mutlu, 2008):

Uluslararas: isletmecilik: Bir isletmenin iki ya da daha fazla bagimsiz. iilke i¢inde ya da
arasinda yer alan her tiirlii isletme faaliyetleridir. Ozel ya da kamu sektoriinii ait girisimlerin
cesitli iilke sinirlart arasinda kaynak, mal, hizmet ve benzeri hareketlerini kapsayan isletme

faaliyetleridir.

Uluslararast yénetim: Orgiitiin maddi ve beseri kaynaklarimn tedarik, dagitim ve kullanimim
etkili bir bigimde koordine ederek, kiiresel ¢evre i¢inde dinamik denge durumunu korumasin

saglayarak, kiiresel amaglarina ulasmasi stirecidir.

Uluslararas: igletme: genellikle kendi iilkesi disinda bir veya daha fazla iilkede faaliyet
gosteren isletmelerdir. Birgok kaynakta cok uluslu ve kiiresel isletme kavramlari yerine de

kullanilmaktadir.

Cok uluslu isletme: 1ki veya daha fazla iilkede miilkiyeti kismen veya tamamen kendisine ait
olarak iiretim veya pazarlama faaliyetleri yiiriiten, kendisine 6zgii isletme stratejileri olan ve
bu stratejileri tim bagli Kuruluslar veya subelerinde uygulayan isletmelerdir.

Kiiresel Tsletme: Faaliyetlerini diinya ¢apinda siirdiiren, yiiksek teknoloji kullanan kiiresel
urtin, fiyat vb. politikalar yiiriten diinya vatandasi yoneticiler tarafindan yonetilen
isletmelerdir.

Isletmeler acisindan kiiresellesmenin altinda yatan nedenlere baktigimizda su faktorlerin &n
plana ¢iktigini goriiriiz (Mutlu, 2008):

o Sinirlar Gtesi giderek artan iletisim ve seyahat: Bu etki 6zellikle kisisel tiiketim

tirtinlerinin kiiresellesmesi ve kozmetik, parfiim, saat, giyim, pop miizik cd leri, gibi



e Yeni iiriin ve hizmet fikirlerini daha genis bir cografi alanda test etme istegi: Bu iiriin
ve hizmetlerin verilmesi farkli pazarlarda ayni iiriin ve hizmetin gorecegi farkli talep
diizeylerine gore degisecektir.

e Degisik kaynak kullanma firsatlarini degerlendirme istegi: Isgiicii maliyetlerinden
tasarruf etmek ve dogal kaynaklardan faydalanmak isteyen isletmeler tiretim yerlerini
degistirmislerdir. Ornek olarak tekstil endiistrisinin biiyiik kismi diisiik isgiicii

ticretlerinden yararlanmak i¢in Giineydogu Asya’ya taginmistir.

e Kiiresel rekabetin artmasi: Otomotiv, elektronik, tekstil, bilgisayar ¢ipi gibi
endiistrilerde sirketler tiim diinya pazarinda rekabet etmektedir. Bu 6lgekte rekabet
edebilmek, teknolojik gelismelerden haberdar olmak, dagitim kanallarina sahip

olmak veya bu pazarda yer alan misterileri elde tutmak agisindan 6nemlidir.

e (Cesitlendirmeye gitme ve riski daha genis bir cografi alana yayma istegi: Bir iilke
ekonomisinde gerileme varken bir digerinde ilerleme yasanilabilir. Bu farkliliklardan

yararlanmak isteyen firmalar farkl cografi alanlara yayilma egilimi iginde olurlar.

e Bilisim teknolojilerindeki gelismeler: Telefon aglar1 ve uydu baglantilar1 sayesinde
saglanan faks, telekonferans, e-posta, uluslararast kuryecilik gibi gelismeler

uluslararasi is yapma usullerini kolaylastirmistir.

e Tasimacilik sistemleri ve lojistikte yasanan gelismeler: Hammadde, ¢elik, otomobil
gibi kargolarin diisiik maliyetle ve en az zararla tasinabilmesi global Glgekte is
gormeyi kolaylastirmistir.

e Bilgisayar destekli tasarim ve iiretim sistemleri: Diinyanmin degisik yerlerinden

miihendisler ayni tiriiniin tasariminda birlikte ¢alismalar yapabilmektedirler.

e Kiiresel pazar alt yapisi: Isletmelerin muhasebe, reklam, pazar arastirmasi gibi
hizmetler saglayan diger firmalarda miisterileri ile birlikte kiiresellesmis, ¢esitli
tilkelerde subeler agmis ve degisik sebekelere baglanarak diinya capinda hizmet
sunmaya baslamiglardir. Bankalar ve sigorta sirketleri, reklam sirketleri ve daha pek

cok hizmet isletmesi tiim diinyaya yayilmistir.

Ozetle kiiresellesme bir yandan faaliyetlerin capim biiyiiterek ihracat ydnetimi,

Uluslararas: satis gibi yeni alanlar ortaya ¢ikarmis, diger yandan faaliyetlerin cografi dagilimi



ve bu faaliyetleri yonetecek kaynaklarin cesitliligi nedeniyle karmasik orgiitsel aglarin

kurulmasina ve boylelikle 6rgiitler arasi ishirliginin artmasina yon vermistir.
1.1. Uluslararasilasmanin Asamalari

Yerel bir igletme, uluslararas: bir isletme haline dontsiirken birbirlerinden farkli ama
birbirleriyle biitiinlesen bir takim asamalardan gegmektedir. Bu asamalar, siire agisindan her
bir isletme icin farkliliklar gosterebilmektedir. Bazi isletmeler bu asamalar: kisa bir siirede
tamamlarken bazilari ise yillarca siiren bir siire¢ sonunda tamamlamaktadirlar. Bu siiregteki
baska bir 6zellik de her isletmede yasanan asamalarin birbirinden farkli olma_ihtimalidir. Bu

asamalar sunlardir:

1. Ihracat Asamas:: Thracat asamasi, cogu zaman bir isletmenin dis piyasalarla tanistig
ilk adim olarak kabul edilmektedir. Isletmenin sinir 6tesi faaliyetlerde bulunmaya
baslamas: igin baslica iki sebep vardir. Birincisi; yerel kaynaklardan daha ucuz
maliyetlerde girdi elde etmek i¢in ithalat yapma secenegl tercih edilebilmektedir.
Ikincisi; yerel faaliyetlerin sonucu elde edilen iiretimi, var olan pazarlari korumak
veya yeni pazarlar elde etmek igin dis pazarlara satma amacidir. Diger bir ifade ile
dolayh ya da dolaysiz ihracat yapilmaktadir. Her iki durumda da uluslararasilasmanin

ilk adimi atilmis demektir.

2. Dogrudan Satis ve Pazarlama Asamas:: Ihracat yoluyla dis pazarlara girebilen
firmalar, ikinci asama olarak yabanc iilkelerde satis veya pazarlama birimleri agmak
ya da irettiklerini pazarlayacak isletmelerle anlasmalar yapmak yoluna giderler.
Ihracat yapilan iilkelerde pazarlama birimleri kullanmamn iki 6nemli avantaji
bulunmaktadir. Birincisi, acilacak olan bu birimlerin yerel arz ve talep kosullarina olan
yakinliklar: ve tecriibeleridir. ikincisi ise; ticari iliskilerin ve dolayisiyla satiglarin

artisina yapacaklari potansiyel katkidir.

3. Disarida Ortak Uretim Asamas:: Farkh bir iilkede ortak iiretime baslamakla firmalar
uluslararasilasma siirecinde 6nemli bir adim atmis olacaklardir. Boylelikle iiretim
stirecinin bir kismi ev sahibi iilkeden yabanci bir ilkeye transfer edilmektedir.
Disanida ortak iretime baslayan isletme, c¢ogunlukla sahip oldugu teknoloji ve

bilgisinin transferini de gergeklestirmek zorundadir.

4. Ortak Yatirim: Uluslararasilasmanin en énemli adimi olan bu safhada birgok degisken
isletmenin kararlarini etkileyecektir. Tecriibe faktorii, 6lgek ekonomisi, firmanin arz
kapasitesi, tiretim siirecinin esnekligi veya transfer edilebilirligi, yatirim yapilacak

tilkedeki yasal diizenlemeler ve tesvikler, rakiplerin hareketleri, bilgiyi ya da know-



5.

Disarida Dogrudan Uretim Asamas:: Disarnda dogrudan iiretim, daha énceden ortak

yatirimlara girismis olan ¢okuluslu isletmelerin sartlar olustugunda tercih ettikleri bir

asamadir. Bu safhada cokuluslu isletme, dis tilkede kendi tesislerini tamamen kendi

kurarak iilkenin kendine has o&zelliklerine gore yeni firiin tretmek veya kendi

uriinlerinde kiigiik degisiklikler yapmak suretiyle {iriinlerin pazarlamasini kendisi

yapmak yolunu tercih etmektedir.

6. Kiiresel Entegrasyon Asamasi: Cokuluslu isletmelerin kiiresel isletmeye dontismesi

olarak adlandirilabilecek bu asamada dis ve i¢ faaliyetler tamamen biitiinlesmektedir.

Bu asamada cokuluslu isletmelerin yonetim yapisi, organizasyon yapisi, iiretim ve
pazarlama faaliyetleri birlesmekte ve tiim diinyadaki faaliyetlerde kiiresel stratejiler
uygulanmaya baslanmaktadir (Mutlu, 2008).

1.2. Uluslararasilasma Siirecini Etkileyen Faktorler

Uluslararasilasma siireci bir dizi faktoriin etkisindedir. Bu faktorler sunlardir (Mutlu, 2008):

Ogrenme etkisi: Herhangi bir disa agilma kararinin verilmesini etkileyen en énemli
faktorlerden birisi, isletmelerin dnceki tecriibelerinden &grendikleridir. Isletmeler
uluslararasilasmanin ilk asamasi olan ihracat asamasinda elde ettikleri bilgiler ve
deneyimler sonucunda diger bir asamaya ge¢me konusunda daha gergekei kararlar
verebileceklerdir. Her bir asamada elde edilen bilgiler ve 6grenilenler bir sonraki

asama igin bir feedback yani geri besleme olusturacaktir.

Olgek ekonomisi: Uluslararasilasma kararini etkileyen bir baska faktor de olgek
ekonomisidir. Uretim kapasitesinin arttirniimasinin dlgek ekonomisini saglayacag

durumlarda isletmeler uluslararasi piyasalardaki paylarin: arttirmak isteyeceklerdir.

Uretim Siirecinin Esnekligi ve Arz Potansiyeli: Bir isletmecinin iiretim siireci ne
kadar esnekse, baska deyisle, ne kadar kolay transfer edilirse, isletme o kadar kolay
uluslararasilasma karar1 verebilecektir. Ayni zamanda iiretilen malin arz potansiyeli

ne kadar yiiksekse isletmenin dis pazarlara girme sansi da o kadar artmis olacaktir.



Ithalat Kisitlamalar: ve Ihracat Tesvikleri: Yabanci pazarlarda ihracatin ve ithalatin
lehine ve aleyhine verilen kararlar isletmelerin uluslararasilasma kararlarint olumlu

ya da olumsuz yonde etkileyecektir.

Rakip Firmalarin Davraniglari: Uluslararas: pazarlardaki rakip firmalarin tutumu da
uluslararasilasma kararinin verilmesinde etkili olan bir diger faktordiir. Hedeflenen
dis pazara hangi firmanin ilk olarak girecegi pazar payinin belirlenmesinde 6nemli
bir noktadir.

Uluslararast Tasima Maliyetleri ve Idari Harcamalar: Bunlar da uluslararasilasma

zamanin etkileyen faktorlerdir.

1.3. Isletmeleri Uluslararasilasmaya Iten Sebepler

Isletmeleri uluslararasilasmaya iten nedenlere, iktisat bilimi ile pazarlama disiplini agilarindan

bakilmasi gereklidir.

1.3.1. iktisat Bilimine Gére Uluslararasilasmanin Nedenleri

a) Cevresel Nedenler: Cok uluslu sirketlere gerekli ortami hazirlayan nedenlerdir. Bunlar:

Cok yanlilagsma: Uluslararasi ekonomide iki yanl iliskilerden ¢ok yanli iliskiler

diizenine gegis. Bolgesel entegrasyonlar.

Amerikan Dis Yardunlari: ABD, diger iilkelerle yaptigi ekonomik yardim

sozlesmelerine kendi firmalarinin is yapma sartin1 getirmekteydi.

Siyasi Faktorler: 2. Diinya Savasindan sonra komiinizme karsi demokratik tilkelerin

ekonomik,.askeri ve siyasi birlikte hareket etme ¢abalari.

b) Ekonomik Nedenler: isletmelerin yurt disina ¢ikisina itici etki yapan ekonomik igerikli

nedenlerdir.

Maliyetleri Diistirmek: yurt disindaki ucuz is giicii ve zengin dogal kaynaklardan
yararlanma amaci, firmalarin tretim tesislerini bu kaynaklarin bulundugu yerlerde

kurmalarina neden olmaktadir.

Dis Ticaret Engelleri: Yabanci iilkelerin dig ticaret iizerine koyduklart giimriik
tarifeleri, kotalar, yasaklar ve kambiyo denetimi gibi kisitlamalar yonlendirici etki

yapmistir.



Mahalli Pazarlama Kuruluslarinin Etkin Olmayisi: Firmalarin kendi pazarlarinda
tirtinlerini pazarlayan pazarlama kuruluslarinin yeterince etkin olmamas: sonucu

azalan piyasa paylarini disariya agilarak karsilamak istemeleri.

Rekabet: Yerli ve oteki yabanci uluslararas: firmalarla daha etkin rekabet edebilme
ve degisen piyasa kosullarina hizla uyabilme, dolayisiyla rakiplerinin yeni {iriin

gelistirme ¢abalarina kars1 6nlem alma ihtiyaci.

¢) Koken iilkenin itici faktorleri

Mevcut pazarlari muhafaza endisesi: Firmalarin pazar paylarint diger firmalar
tarafindan tehdit altinda goérmesi sonucu artan bir sekildeuluslararasi yayilmaya

yoneldigi iddia edilmektedir. Bu tiir yatirimlara “Savunma Yatirim:™ adi verilir.

I¢ piyasa kosullarin: yetersizligi: I¢ piyasanin yeni iiretim teknolgjilerini uygulamak
icin dar gelmesi veya doymus olmasi sirketleri yeni pazarlar aramaya ve bu nedenle
uluslararasilasmaya yoneltmektedir. Bu yatirimlara ~ “Taaruz =~ Yatinm:”  adi

verilmektedir.

Uretilen malin uluslararas: niteligi: Bazi sektorler tabiati geregi (Petrol ve maden
sektorii gibi) uluslararasidir. Dolayisiyla bu tiir sektorlerde faaliyet ¢ok uluslu
sirketlerce yirtitiilmektedir.

Koken iilkede ticretlerin yiiksek, diger sosyal haklarin gelismis olmasi: Koken
tilkeler gelismis sanayi iilkeleri oldugu icin buralarda ticret maliyetleri yiiksektir. Bu
nedenle rekabette avantaj saglamak igin firmalar ticret maliyetlerinin diisiik oldugu

tilkelere yonelmektedirler.

Koken tilkenin vergi mevzuati: Koken iilkede vergilerin yiiksek olmasi, firmalarin

faaliyetlerini ulus 6tesi alanlara kaydirmasina neden olmaktadir.

Kéken tilkenin yeniden kolayliklar saglamasi: Koken iilkenin ithalatta kolayliklar
saglamasi, yerli firmalarin dretimlerini maliyet avantajlari igin yabanci iilkede

yaparak i¢ piyasaya satis yapmasina neden olabilmektedir.

Koken iilkede iiretimin daha rasyonel isletmecilik uygulamasina imkan vermemesi:
Gerek hammaddenin koken iilkeye getirilmesi, gerekse iiriinlerin cesitli {ilkelere
ihracati sirasinda olusan maliyetler, iiretimin ve satisin hammaddelerinin bulundugu
yerlerde yapilmasini daha karli hale getirebilmektedir. Ayrica cevre ile ilgili faktorler

de yatirimlarin baska tilkelere kaydirilmasina neden olabilmektedir.



d ) Kabul eden iilkenin ¢ekici faktorleri

e Kabul eden iilkenin genis bir pazara sahip olmasi: Yapilan aragtirmalar firmalarin
yabanc iilkelere dogrudan yatirim yapmalarinin birinci siradaki motifinin pazarlarin
muhafazas: ve biiyiitilmesi oldugunu ortaya koymustur. Bu durumda yatirim
yapilan(yada lisans anlagsmalar1 verilen) iilkenin genis bir pazara sahip olmas: kabul

eden iilkenin en cazip tarafi olmaktadir.

e Kabul eden iilkenin himayeci tedbirleri: Yatirnm yapilan iilke genis kapsamda ithal
ikamesine dayali bir sanayilesme politikasi izliyorsa, uluslararasilagmas bir firmanin
bu iilkedeki pazarim1 muhafaza edebilmesi ancak bu iilkede yatirnm yapmakla

olacaktir.

e Kabul eden iilkede isgiliciiniin ucuz olmasi: Emegin iretimde yaygin oldugu
faaliyetlerde firmalar, rekabet avantaji saglamak i¢in emegin ucuz oldugu yerlerde
yatirim veya degisik anlasmalarla tiretim yapmaktadarlar.

e Kamu otoritelerince saglanan kolayliklar: genellikle sermaye yetersizligi icinde olan,
gelisen teknolojilere ihtiyag duyan iilke “hiikitmetleri yabanci yatirimlar: tesvik
etmektedirler (Erkutlu ve Eryigit, 2001).

1.4. Pazarlama Disiplinine Gére Uluslararasilasmanin Nedenleri:

Pazarlama disiplini firmalarin uluslararasilasmasim ihracat ile baslatmaktadirlar. Iktisatcilar
uluslararasilasmadan neredeyse /sadece. dogrudan yabanci yatirimi anlamalarina karsilik
pazarlamacilar ihracatr uluslararasilasmada ilk ve oOnemli bir asama olarak kabul

etmektedirler.

Theodore Lewitt. (1983), haberlesme teknolojilerinde meydana gelen bas dondiiriicii
gelismelerin, o6zellikle gelismis iilke hayat tarzi ve tiikketim aliskanliklarinin diinyanin her
yanina tasidigi, buna bagl olarak bu yorelerde yasayan insanlarin tiiketim istek ve
ihtiyaclarin1 “tahrik ederek yeni pazar imkanlar yarattigini séylemektedir. Ona gore
standartlagmis tiiketim mallari igin global diizeyde yeni pazarlar ortaya ¢ikmigtir. Artik ulusal
ve uluslararas: farkliliklar neredeyse ortadan kalkmakta, bir isletmenin, modasi geg¢mis
riinleri az gelismis ilkelere sattigi giinler geride kalmigtir. Pazarlar kiiresellesmekte,
firmalarin 6niinde tiim diinya bir pazar firsati haline gelmektedir. Dolayisiyla firmalar ayakta
kalmak istiyorlarsa bu trende ayak uydurmak yani uluslararasilasmak zorundadirlar. Lewitt’e

gore bu anlamda uluslararasilasma, ¢ok uluslu sirket olma demek degildir. Bunlar da tarihe



karisacaktir. Isletmeler biitin diinya tek pazarmis gibi kabul etmek zorundadirlar.
Faaliyetlerini  buna gore gelistirmek zorundadirlar. Lewitt’in  bu  gorislerinde
uluslararasilasmadan daha ¢ok uluslararas: pazar kavrami one ¢ikmaktadir (Erkutlu ve Eryigit,
2001).

2. ULUSLARARASI PAZARIN ONEMI

Uluslararast pazarlarin giderek artan 6nemi ii¢ temel nedene dayanmaktadir: Etkileyici

faktorler, karsilastirmal distiinliikler ve dis ticaret (Tek ve Ozgiil, 2005).
2.1. Etkileyici Faktorler

Artan yurt ici yerli ve dis rekabet, artan maliyetler, ¢cok uluslu sirketlerin_gelisimi, devletlerin
ihracati tesvik tedbirleri, fuar ve sergilerin artis;, NAFTA, OECD vb« gibi ekonomik isbirligi
ve biitiinlesme orgiitleri kanaliyla makro uluslararas: pazarlarin biiyiimesi, genislemesi, hizl
teknolojik gelisme, kitle tagimacihiginin, iletisimin gelisimi, karar alma tekniklerindeki
gelismeler, artan ticaret kisitlamalari, koruyuculuk egilimleri, kiresellesme, o6zellestirme
egilimleri, kiiresel markalar, uydu iletisimleri uluslararasi pazarlarin-6nemini arttiran baslica

faktorlerdendir.
2.2. Karsilastirmah Ustiinliikler Kuram

Bu kuram her tilkenin Karsilastirmaliolarak en avantajli, etkin oldugu tiriin ve hizmetlerin
tiretim ve pazarlamasinda uzmanlasarak bunlari ihra¢ etmesi, en zayif oldugu iriin ve
hizmetleri ise baska iilkelerden withal etmesidir. Ulkelerin kaynaklari uygun olsa bile,
izolasyon politikas: yurtigi fiyatlar: ¢ok yiikseltebilir. Bu bakimdan bir iriinii tiretmek yerine
ucuz ithal etme sansi oldugunda edilmelidir. S6z konusu avantajlar zamanla degisebilir.
Bazen de uluslararasi ticaret yoluyla enflasyon ithali olabilir. Bu arada uydu iletisimi ve
kiiresel markalar, hizli ulasim ve teknoloji Kkarsilastirmali avantajlari da zamanla ortadan

kaldirmaktadir.
2.3. ithalat ve ihracatin Artmasi

Disa agilmamin ilk yolu dis ahm ve dis satimdir. Ekonomik kalkinma ihracat artisina bagh
oldugu kadar ithalat artisina da baghdir. Her ikisinin de gelismekte olan iilkeler basta olmak
tizere, tiim iilkelerde ‘pazarlama’ faaliyetlerinin ve kapasitesinin artmasinda énemli bir rolii
vardir. Diinya ticaret hacminin artis gostermesi de dis pazarlarin 6nemini daha ¢ok

arttirmaktadir.



3. ULUSLARARASI PAZARLAMAYA ILISKIN TEMEL KARARLAR

Uluslararas: pazarlamaya gecmeyi disiinen isletmelerin bu konuda almalar1 gereken kararlar
vardir. Bunlar sirasiyla, uluslararasi pazarlamaya baslama, pazar se¢imi, pazara giris ve

faaliyet bi¢imi kararlaridir.
3.1. Uluslararas1 Pazarlamaya Baslama Karar

Girigimcinin yurt ici ve yurt disindaki firsatlari ile kendi isletmesinin kaynaklarinin dig
pazarlamaya baslamak i¢in yeterli olup olmamasi, uluslararas: pazarlama kararin: etkileyen
faktorlerin basinda gelir. Girisimciler uluslararasi pazarlamaya genelde yurt icindeki bir
ihracatg1 veya yabanci ithalat¢i yoluyla ya da kendiliginden baslar. Hiikiimetlerin ihracata
dayali kalkinma ve disa agilma politikas: ve buna dair 6zendirici ¢abalari (vergi iadesi, serbest
kur, ucuz kredi) bu uluslararasilasma siirecini hizlandiran etkenlerdir. Yurt disina ¢ikmay:
planlayan bir girisimci daha 6nce uluslararas: pazarlama amag ve. politikalarini belirlemedir.

Bunun i¢in de asagidaki faktorleri dikkate almalidir:

e Toplam Satislar I¢inde Yurt Dis1 Satislarmin Yiizdesi: Kiiresellesmenin artmasiyla
Colgate, Palmolive, Kodak, IBM, Gillette ‘gibi kiiresel markalarin yurt disi
satislarinin - miktar1  kaynak iilkelerindeki satiglarindan kat kat daha fazla

olabilmektedir.

e Uluslararas: Pazarlamada Bulunulan Ulke Sayist: isletmenin kendi kaynaklarina gore
sinirh sayida pazara yogunlasma veya ¢ok sayida iilkede pazar cesitlemesine gitme

karar1 verilebilir.

e Ulke Tiirleri: Segilen iilke tiirleri iiriin, cografi faktorler, gelir, niifus, siyasi durum,
iklim vb. faktorlere baglidir. Ornegin 1980 sonrasinda Libya, S. Arabistan gibi petrol

tireten tlkeler Turkler icin insaat malzemeleri ve hizmet bakimindan ¢ekici olmustur.

Bu faktorlerl g6z oniine-alan isletmeler pazar secim karart ve uluslararas: pazarlara giris ve faaliyet

bigimi Kararlarin: verebilirler.

3.2. Pazar Se¢imi Karari

Girisimci ¢esitli olasi tlkelerin listesini hazirladiktan sonra bunlari bir 6n elemeye ve
derecelendirmeye tabi tutmak zorundadir. Pazarin biiyiikligi, pazarin gelisme potansiyeli,
maliyetler ve kar, rekabet durumu, risk diizeyi ve yatirim tstiinden beklenen gelir tahmini vb.
oOlgiitler bu asamada kullanilabilir. Bu olgiitlerin kullanilmasi, isletmenin uluslararas: pazara

girme bigimine gore farklilik gosterecektir.



3.3. Uluslararasi Pazara Giris ve Faaliyet Bicimi Karar

Isletme belirli bir iilke ya da iilkelerin g¢ekiciligine karar verdikten sonra, bu iilke veya

tilkelere en iyi giris yolunun hangisi olduguna karar vermelidir. Bazen sirketler yurt igi ve

ihra¢ yapilacak iilkedeki yasal diizenlemeler, genel ekonomik kosullar ve rekabet kosullari

nedeniyle birkac¢ yontemi de kullanma yoluna gidebilir (Tek ve Ozgiil, 2005).

4. KURESEL REKABETTE ENGELLER

4.1. Ekonomik Engeller

Nakliye ve Depolama Maliyetler: Nakliye ve depolama maliyetinin yiiksek oldugu

tirtinlerin kiiresel pazarlarda rekabet avantaji yakalayabilmesi daha zordur.

Farkli Uriin Ihtiyaglari: Ulusal pazarlar farkli iiriin  cesitleris talebinde
bulunduklarinda, kiiresel rekabet engellenir. Kiiltiir, ekonomik gelisme seviyesi, gelir
diizeyleri, iklim ve benzeri farkliliklar nedeniyle, ulusal pazarlar maliyet, kalite veya
performanstan 6diin vermeyi gerektiren, tarz, buyiiklik ve diger boyutlar agisindan

farkl tirtin ¢esitlerini talep edebilir.

Sektorde Yer Edinmis Dagitim Kanallari: Misterilerin sayisi ¢ok ve bireysel satin
alma miktarlar1 az oldugunda; firma basaril sekilde rekabet etmek i¢in sektorde yer

edinmis olan bagimsiz stoklama distribiitorlerine erismek isteyebilir.

Satis Giicii: Uriin, yerel bir iireticinin dogrudan satis giiciinii gerektirirse, uluslararas
rakip potansiyel bir 6l¢ek ekonomisi engeliyle karsilasir; bu engel ulusal rakiplerin

satis giiclerinin genis bir tiriin yelpazesi satmalari halinde, en siddetli diizeyine ¢ikar.

Yerel Onarim: Yerel iireticilerin onarim sunma ihtiyaci, tipki yerel satis bir giiciine

olan ihtiyacla aymi sekilde uluslararasi rakibi engelleyebilir.

Hazirlik ile Sonu¢ Alma Arasinda Gegen Siireye Duyarlik: Kisa moda olma siireleri,
hizla gelisen teknoloji ve benzeri nedenlerle, hazirlik ve sonug alma siirelerine

duyarhlik, kiiresel rekabete kars1 isleme egilimi gosterir.

Cografi Pazarlar I¢indeki Karmagik Kesimlendirme: Rekabet eden markalar arasinda
ulusal pazarlardaki misteriler tarafindan fiyat veya performanstan verilen karmasik
Odiinler, kiiresel rekabetin engellenmesinde, ulusal driin gesitliligi farklari ile aym

temel etkiye sahiptir.

Diinya Capinda Talebin Olmamasi: Eger ¢ok sayida biiyiik tilkede talep olusmazsa,

kiiresel rekabet de olusamaz. Bu durum, sektor yeni oldugu veya iiriin ya da hizmet
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4.2. Yonetimle ilgili Engeller

Farklilasan Pazarlama Gorevleri: Kiiresel olarak satilan iiriin cesitleri benzer olsa da,
pazarlama gorevleri cografi olarak degisebilir. Dagitim kanallarinin  dogast,
pazarlama ortam: ve alictya ulasmanin maliyet-etkili yollari, iilkeden tilkeye 0 kadar
cok degisir ki, kiiresel rakipler, diger pazarlardan gelen pazarlama bilgilerini

kendileri i¢in kullanamazlar.

Yogun Yerel Hizmetler: Sektorde rekabet etmek icin <siddetle yerellestirilmis
pazarlama, hizmet veya miisteri etkilesiminin gerektigi diger yerlerde, firma yerel
rakiplerle rekabette entegre olmus, kiiresel bir temelde faaliyet ‘gostermekte

zorlanabilir.

Hizla Degisen Teknoloji: Uriin ve siirecin, yerel pazarlara uyarlanacak sekilde sik sik
yeniden tasarimini gerektirdigi yerde, kiiresel firma, islerint yiiriitmekte zorluklarla
karsilasabilir. Kendi kendine yeten, ulusal bir firma bu tiir kosullara daha iyi adapte

olabilir.

4. 3. Kurumsal Engeller

Devlet Engelleri: Kiiresel rekabete yonelik; cogu yerel firmalar: veya yerel istihdami
koruma maskesi-altinda gizlenmis bir¢ok farkli devlet engeli vardir. Bunlar; kotalar,
giimriik tarifeleri ve engelleri, ayricalikli vergi uygulamalari, iscilik politikalari,
risvet kanunlari, tercihli tedarik yapilmasi gibi. Devlet engellerinin en ¢ok “géze
carpanlarr”; istihdam, bolgesel gelisim, savunma ve kiiltiir gibi bazi 6nemli devlet

hedeflerini etkileyen sektorlerde ortaya ¢ikmaktadir.

Algilama veya Kaynak Engelleri: Tlgili firmalar gerekli vizyonlardan yoksun olabilir.
Sektérde yer edinme asamasinda, bilgi ve arastirma maliyetleri yiiksektir. Ayrica,
diinya 6l¢eginde tesislerin insa edilmesi veya yeni ulusal pazarlara giriste, baslangi¢
yatirimlart gibi etkinlikler i¢in 6nemli miktarda kaynaga ihtiyag olabilir (Porter,
2003).
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