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ONSOZ
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sonlandirmamda beni tesvik eden sevgili arkadasim Burcak SUNDAL’a; kaynaklara
ulagmamda destegini esirgemeyen Miicella PEKSEN’e sonsuz tesekkiirlerimi

sunuyorum.
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OZET

VURAN, Miige. Ulusal Sirketlerin Uluslararasilagsma Stratejileri, Yiiksek Lisans Tezi,
Ankara, 2010.

Bu calisma ulusal firmalarin uluslararasilagsma siire¢lerinde Tiirkiye kosullarina paralel
olarak uluslararasi pazarlarda kendilerine uygun ve hizli yaklagimi kullanmalari, zaman
kazanmalar1 ve uluslararasilagma siirecinde saglam adimlarla ilerlemelerine 151k tutmak

amaciyla hazirlanmigtir.

Calismamizin Birinci Boliimiinde, uluslararasilagma siireci iizerinde durulmus, bu

siirecte firmalarin izledikleri uluslararasilagma strateji ve modelleri anlatilmistir.

Gilinliimlizde uluslararasilasan firmalarin biiyliik boliimiiniin aile sirketi oldugu
diisiincesinden hareketle aile sirketlerinin stratejik isbirlikleri, giiclii ve zayif yonleri ele
almmustir. Bilgi teknolojisinin uluslararasilagsmadaki rolii ve aile sirketleri lizerindeki

etkisi incelenmistir.

Calismamizin Ikinci Béliimiinde uluslararasi pazara giriste firmalar etkileyen igsel ve
dissal faktorler, uluslararast pazara giriste kullanilan araglar, sektorel dis ticaret olusumu

ve devlet destekleri ele alinmustir.

Calismamizin Uciincii Béliimiinde, Tiirkiye’deki ilag sektorii incelenmis, yatirim,

istthdam, dis ticaret konular1 anlatilmistir.

Calismamizin Dordiincii Boliimiinde ise arastirmamizin problemi, amaci, Onemi,
hipotezleri belirtilerek yerli dort ilagc firmasi ile derinlemesine ylizylize goériisme

yapilmus, elde edilen bulgular degerlendirilmis ve oneriler eklenmistir.

Anahtar Sozciikler: Uluslararasilasma, fhracat, Uluslararasilasma Modelleri, KOBI, ilag

Sektoru



ABSTRACT

VURAN, Miige. Strategies of National Companies for Internationalization, Master

Thesis, Ankara, 2010.

This study has been prepared in order to shed an insight to national companies during
their internationalization process to utilize the most convenient and rapid approach in
international markets in parallel with conditions in Turkey, to save time and forge ahead

throughout the internationalization process.

On the first section of our study internationalization process has been emphasized and
internationalization strategies and models that have been succeeded by companies

during that process have been explained.

Strategic collaboration, strengths and weaknesses of family companies have been
discussed by considering the opinion that the major part of internationalizing companies
are family companies at the present day. The role of information technology in

internationalization process and its impact on family companies have been reviewed.

On the second section of our study, internal and external factors that affect the
companies in penetrating the international market, vehicles used in order to penetrate
the international market, formation of sectoral foreign trade and government supports

have been discussed.

On the third section of our study, pharmaceutical industry in Turkey has been reviewed
and the subjects concerning investment, employment and foreign trade have been

explained.

On the forth section of our study a depth and direct interview has been performed with
four local pharma companies by explaining the problem, aim, importance and
hypothesis of our study and derived data have been evaluated and finally suggestions

have been extended.

Key Words: Internationalization, Export, Internationalization Models, SME,

Pharmaceutical Industry
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GIRIiS

Rekabet  giiclini  arttirarak ~ biiylimenin ~ ivmesi  olan  uluslararasilasma
(internationalization) kavrami giiniimiiziin yonetim durumu igerisindeki Onemini ve
uygulamada da vurgusunu arttirmaktadir. Firmalarin kapali sistem yerine agik sistemli
kiiresel platformlarda faaliyet gdstermesine olanak saglayan kosul ve ortamlar1 yaratan
uluslararasilasma, genis pazarlara erisme, dagitim sebekesini gelistirme, Olcek
ekonomisini kullanabilme, yeni teknolojilere sahip olabilme ve rekabet giicilinii
gelistirebilme  boyutlariyla o6nemli bir stratejik  yOonetim konusu olmustur.
Uluslararasilasma; ulusal pazarlarin yetersiz olmasi veya firmanin kendisini ulusal
anlamda kanitlayip uluslararasi pazarda yer edinmek istemesi siirecini kapsar. Bu
stirecin sonucunda basarili sonuglarin alinabilmesi icin firmalar planl, diinya

standartlar1 dogrultusunda hareket etmelidir.

Bu calismada ulusal firmalarin, uluslararasi firmalar haline gelirken kullandiklari

stratejiler, uluslararasilagsma siireci ve uluslararasilagsma modelleri konu edilmistir.

Bu ¢aligmada uluslararasilagma karari alan yerel firmalarin Tiirkiye kosullarina paralel
olarak uluslararasi pazarlarda kendilerine daha uygun ve hizli yaklasimi kullanmalarina
151k tutabilmek ve firmalara bu siiregte zaman kazandirmak {izere bilimsel yazinda yer
alan farkli uluslararasilagsma modellerinin incelenmesi; Tiirkiye ila¢ sanayinde faaliyet
gosteren birka¢ ilag firmasinin uluslararasilasma siireglerinin O0rnekolay olarak
incelenmesi ve bilimsel yazinda yer alan modellerle benzesikligi ya da farkliliklarinin
incelenmesi amaclanmaktadir. Ila¢ sektdrii baglaminda firmalarm uluslararasilasma
kararlar1 alirken kendi i¢ dinamiklerini nasil degistiklerini tespit edebilmesi; uluslararasi
pazarlara giris yaklasimlari arasindan yerli ila¢ firmalarina en uygun olanlarini
incelenmesi ve sonunda uluslararasilasma karar1 vermis dort ilag firmasi ile goriiserek
siireclerin agiga cikarilmasi amaclanmaktadir. Boylece uluslararasilasma karar1 alan
firmalar Tiirkiye kosullarina paralel olarak uluslararasi pazarlarda kendilerine daha
uygun ve hizli yaklagimlart inceleyebilir, bu yolda firmalara 1s1k tutulabilir, zaman ve

para kazandirilabilir.



Calismanin Birinci Boliimiinde uluslararasilasma ve bu siiregte kullanilanabilen
modeller tlizerinde durulmustur. Uluslararasilasma modellerinden Uppsala Modeli,
Yenilige Dayali Uluslararasilasma Modeli, Network (Ag) Modelleri ele alinmuistir.
Sirketleri uluslarasilagmaya iten sebeplerin neler oldugu, uluslarasilagsmada kullanilan

stratejiler anlatilmistir.

Gilinliimiiz bilgi ¢ag1 olup her tiirlii bilgiye elektronik ortamda ulasilabilmektedir. Bu
olanak bize ayni zamanda internet {lizerinden ticaret yapabilmeyi de sunmaktadir.
Kullanilan bilgi teknolojisinin uluslararasilagsma siirecini nasil etkiledigi ve aile
sirketlerinin uluslararasilagmalarinda bilgi teknolojilerinin rolii konularma da Birinci

Boliimde yer verilmistir.

Ikinci Boliimde uluslararas: pazara giriste bir firmanin nelere dikkat etmesi gerektigini
bilmesi gerekliliginden hareketle uluslararasi pazara giriste firmalar1 etkileyen faktorler,
uluslararas1 pazarlara giriste kullanilan araci kuruluslar olan internet, ticaret fuarlar ve

sergiler, acenteler, dagitim firmalar1 ve devlet destekleri anlatilmaktadir.

Ucgiincii Boliimde Tiirkiye’deki ilag sektdrii incelenmis, yatirimlarr iizerinde
durulmustur. Tirkiye ila¢ sanayi, Ar—Ge caligmalar1 ve Tirkiye’deki yerli -yabanci
yatirimlar konular1 anlatilmigtir. Tiirkiye’nin diinyadaki ila¢ pazariyla rekabetinin hangi

seviyede oldugu ortaya koyulmustur.

Doérdiincii Bolim alan calismast boliimiidiir. Arastirmanin problemi, amaci, 6nemi,
smirliliklart ve yontemi belirtilerek yerli dort ilag firmasi ile yiizyiize goriisme

sonucunda olusan bulgular bu bdliimde yer almaktadir.



BIRINCI BOLUM

ULUSLARARASILASMA STRATEJILERI VE MODELLERI

Uluslararasilasma, firmalarin faaliyetlerini ulusal smirlarin digina yaymasi olarak
tanimlanabilir. Bu olgu tarihsel olarak ¢ok eskilere dayansa da, bugiinkii anlamiyla
uluslararasilasma ¢agimiza 6zgiidiir. Bilimsel yazinda, ihracat uluslararasilasmanin ilk
basamagi olarak goriilmektedir. Firmalar once dolayli veya dogrudan kiiclik caplh
ihracatla dig pazarlar1 denemekte daha sonra deneyimi ve bilgisi arttikca diger

asamalara gegmektedir (Erkutlu ve Eryigit, 2001: 150).
1.1. Ulusal Sirket

Tiirkiye yasalarina gore, adlarina girisimci de denilen iki veya daha ¢ok gercek veya
tiizel kiginin bir araya gelerek, emek veya mallarini, miisterek bir amagla, bir s6zlesme
ile birlestirmeleri sonucu ortaya ¢ikan tiizel kisiliktir (Sirket, 2009). Can, Tuncer ve
Ayhan’a (2005: 11) gore ise firma kavrami; Uretim faktorlerini uyumlu bir bigimde
biinyesinde birlestiren bir sistemdir. Baska bir yaklasimla firma, dogal kaynaklar, emek
ve sermaye Ugcliisiiniin belli bir oranda ve belli bir diizen (6rgiit) i¢cinde bir araya

getirildigi ekonomik bir birimdir.

Ulusal sirketler bir veya daha fazla mal veya hizmeti kendi iilke sinirlart igerisinde
pazarlamay1 hedefleyen kuruluslardir. Ulusal sirketler, insan istek ve ihtiyaclarini
karsilamak {izere, piyasasi olan ve fiyat1 piyasada olusan iktisadi mal veya hizmetleri

satiga sunan ve bu yolla kar saglamay1 amaglayan kuruluglardir (Han ve Ala, 2006: 1).

Ayrica giiclii bir ulusal sirket, 6zgiin teknoloji ve iirlin gelistirebilen bir sirket olarak da
tanimlanabilir. Burada {iretilen 6zgiin teknoloji sadece tiim sistem i¢in olmayip, belirli
alt sistemlere hizmet edebilir 6zellige sahip 6zgiin ve ileri teknoloji de kullanilan bir

tirtin olmalidir (Ziylan, 2000: 2).



1.2. Uluslararasi Sirket

Bilimsel yazinda uluslararasi (international) sirket kavraminin c¢esitli tanimlar
bulunmaktadir. Bu tanimlar yapilirken sirketlerin farkli yonleri ele alinarak tanimlar
yapilmaya calisgtlmigtir. Kimi tanimlarda firmanin faaliyette bulundugu {ilke sayisi
dikkate alinirken, kimi tanimlarda uluslararasi performansi ya da yatirnmlar1 dikkate

alinmistir (Yiiksel,1999: 107).

Uluslararas: sirket iki ya da daha ¢ok iilkede is yapan sirkettir (Can, Tuncer ve Ayhan,
2005: 126). Diger bir deyisle birden ¢ok iilkede faaliyet gosteren, ancak iiretim ve
pazarlama gibi kararlar1 tek merkezden idare eden ve sahip oldugu sirket yonetimlerini
etkileyen sirketler uluslararasi sirket olarak adlandirilmaktadir. Uluslararas: sirketler
diinyadaki firsatlar1 fark ederek, kaynaklarini bu firsatlar1 kullanarak artiran ¢ok biiyiik
sirketlerdir.

Farkl1 bir yaklagima gore ise uluslararasilagma bir evrimlesme siirecidir. Bu yaklasima
gore sirket, uluslararasi sirket, cokuluslu sirket, uluslarétesi sirket ve uluslariistii sirket
olarak siniflandirilabilir. Uluslararas: sirket bir ana merkezle, bu merkeze bagl olarak
degisik tlkelerde faaliyet gosteren subelerden olusan bir ekonomik biitiindiir Miilkiyet
ve Ust yonetim agisindan ana iilkeye bagli olmakla birlikte ulusal sinirlar1 goz oniine
almadan kaynaklarim1 tahsis eden sirket, cokuluslu (multinational) bir sirkettir.
Milliyetleri farkli kisilerin miilkiyetinde olup, yine farkli milliyetli kisilerce yonetilen
bir sirket uluslardtesi (transnational) sirket olarak tanimlanir. Uluslariistii
(supranational) sirket; halen mevcut olmayan ve higbir iilkeye mensup olmayan,
uluslararasi bir anlasma ile kurulan, uluslararasi bir kurulus nezdinde tescil edilmis ve
bu kurulusa bagl olan, bu kurulus tarafindan denetlenen, bu kuruluslara vergi 6deyen

ve boylece milletini hukuken kaybeden sirkettir (Yiiksel, 1999: 108).

Uluslararasi sirketler, kiiresellesme siirecinde ¢ok 6nemli bir rol oynamustir. Ellerindeki
genis yatirnm kapasiteleri sebebiyle devletler uluslararasi sirketleri kendi tlkelerine
cekebilmek i¢in diisiik vergiler, rahat cevre ve is yasalar1 uygulamaya baslamislar ve bir
stire sonra da bu bir yarisa doniismiistiir. Dogrudan dis yatirnmin birincil kaynagi

olduklar1 i¢in 6zellikle az gelismis ve gelismekte olan devletlerin ekonomileri ve sosyal



politikalar1 iizerinde uluslararasi sirketlerin etkileri devam etmektedir (Sirket, 2009).
Ekonomik ve sosyal biitiinlesmenin kiiresel diizeyde artmasi yerel, bolgesel, ulusal
Olcekte onemli degisikliklere yol agmaktadir. Cok uluslu sirketlerin sermaye ve liretimin
kiiresellesmesini hizlandirmalari, kitle iletisim araglarini kontrol ederek kiiresel diizeyde
tiiketim kiiltiirtinii yaymalar1 ve tiim iktisadi faaliyetlerde belirleyici konuma gelmeleri
dikkatleri bu sirketlerin faaliyetlerine ve yol agtiklar etkilere yoneltmektedir (Aktan ve

Vural, 2010: 1).

Son yillarda sirketler hem ekonomik giiclerini hem de cografik etki alanlarini hizla
artirmaktadir. Ticaretin uluslararasi boyuta ulagmasi sanayinin gelismesini saglamigtir

(Aktan ve Vural, 2010: 1).

1.3. Uluslararasi isletmecilik ve Uluslararasilasma Siireci

Birden c¢ok iilkeden biraraya gelen firmalar arasi iligkiler, uluslararasi isletmecilik
kavraminin temelini olusturur. Uluslararasi isletmecilik faaliyetleri arasinda; ham
maddenin bir iilkeden alinarak, islenerek veya monte edilerek baska bir iilkeye
gonderilmesi, bitmis {riinlerin bir iilkeden digerine perakende satis i¢in gdnderilmesi,
diisiik isglicii maliyetlerini gerceklestirebilmek i¢in dis iilkede fabrika kurulmasi

sayilabilir (Griffin ve Pustay, 1996: 8).

Uluslararas1 isletmecilikteki ekonomik siirecleri gergeklestiren faktorler, bulundugu
cevre faktorleri, hukuk kurallari, toplumsal yapilar, teknolojik gelismeler uluslararasi

firmaciligin igerisinde yer alan konulardir

Yalin bir tanimlamayla; ulusal isletmecilik bir iilke smirlart igerisinde islemlerini
gerceklestirirken, uluslararast  isletmecilik, uluslararas1  sinirlarda  islemlerini
gerceklestirir. Uluslararast isletmecilik, ulusal isletmecilikten bazi noktalarda ayrilir.

Bunlar:

e Farkli para birimlerinin kullanilmas1 gerekir. En azindan bir taraf parasim1 dovize

¢evirmek durumundadir.



e Ulkelerin yasal sistemleri farkli olabilir, bir ya da daha ¢ok taraf islemlerini yerel

yasalara uydurmaya razi olmak durumunda kalir.

o Ulkelerin kiiltiirleri farkli olabilir, uluslararasi firmaciliga katilan biitiin taraflar
digerlerinin beklentilerini kargilamaya yonelik olarak firma faaliyetleri bulunduklari

iilkeye gore diizenleyebilir.

e Kaynaklarin varligr ilkeler arasi farkliliklar gosterir. Bir iilke dogal kaynaklar
bakimindan zenginken, isgilicii yetenegi ve egitim konusunda ya da girisimcinin

basarist konusunda yetersiz olabilir (Yazici, 2001: 2).

Uluslararasilagma siireci, firmalarin iilke dis1 faaliyetlerini icerir ve bu faaliyetlerini
artirarak dig pazarlara katilimini ifade eder. Mal ve hizmetlerin iilkeler arasinda alinip
satilmasiyla birlikte kiiltiirel, ekonomik ve teknolojik transferler de saglanmaktadir.
Firmalar bu degis—tokus ve transferlerde tiim birimleriyle beraber kazanch ¢ikmaktadir.
Kiiresel pazarda rekabet eden firmalarin {irlinlerinin tiiketicilerin kullanimina sunulmus

olmasi tiiketiciler i¢in de farkli degerlerde iiriinlere sahip olma sansini artirmaktadir

(Torlak, Kula ve Ozdemir, 2007: 104).

Firmalarin uluslararasilagma siireci Tablo 1°de 6zetlenmektedir (Erem, 1998: 139).

Tablo 1: Firmalarin Uluslararasilagsma Siireci

L II. 1. IV. Bolgesel V.
Yerel ihracat Cokuluslu Pazarlama Kiiresel
Pazarlama | Pazarlamasi | Pazarlama Pazarlama
Asama Isletme Ihracat Dis Isletme Isletme
kendi yapmaya iilkelerde farkl iiretim
iilkesinde baglar tiretim ve tilkelerde dagitim ve
faaliyet pazarlama iiretim ve pazarlamay1
gosterir yapilir. pazarlamay1 kitalarda
koordine merkezi
eder. olarak
yoOnetir.
Strateji Kendi Biiyliime Yerel Bolgesel Kiiresel
pazarini
esas alir.
Hedef Ev Yakin Mevcut Kiiresel Rekabet
Pazar Pazarlar Pazarlar biitiin pazarlara edebilen
pazarlar yonelme Kiiresel
pazarlar

Kaynak: Erem, 1998: 139




Uluslararasilasma siirecinde; firmanin uluslararasi ticarete katiliminin artmasi, hem
ticaret faaliyetlerinde bir artisa yol agmakta, hem de firma organizasyonunda bir
geniglemeye gereksinim saglamaktadir (Yazici, 2001: 21). Bu genisleme ihtiyaci
firmalarin uluslararasilasma derecesini ortaya ¢ikarmaktadir. Isletmeler icin uluslararasi
alanda ortaya c¢ikan firsatlar ve karsilasilan riskler biitiinii uluslararasilagsma siirecinin
temelini olusturur. Uluslararasilagsma siireci; firsatlar1 artirmayi ve cesitlendirmeyi,
bunun yaninda riskleri dagitip minimize etme cabalarini da icermektedir (Douglas ve

Craig, 1995: 633).

1.4. Uluslararasilasmanin Tarihsel Gelisimi

Toplumlar arasindaki ticari iliskilerin dort bin yillik bir gegmisi vardir. Mezopotamya,
On Asya ve Kuzey Afrika arasinda ticaret iliskileri vardir ve merkezleri akdeniz olarak
bilinmektedir. Bu donemdeki ticaret, giysi, baharat ve zeytinyagi {iriinleriyle
yapilmistir. Daha sonra Roma Imparatorlugu kontrolii eline almistir. Roma
Imparatorlugunun kontroliindeki donemde ticaret yollarin diizenlenmesinin yani sira
gelismis hukuk sistemi ve giiclii otorite sayesinde ticari iliskilerin giivence altinda

yapilmasi saglanmistir (Yazici, 2001: 7).

Glinlimiizde tiim diinyada biiyilk 6nem tastyan uluslararasilasma konularinin gelisimi,
uzun yillar siiren birtakim gelismeler sonucunda gergeklesmis, cesitli donemlerden
gecilerek buglinkii duruma gelmistir. Uluslararasilasmanin tarihsel siire¢ igindeki
gelisimi dort ayr1 donem halinde incelenmektedir. Birinci dénem; 1500—1850 yillari
arasindaki stireyi kapsayan ticaret donemi, ikinci donem; 1850—-1914 yillar1 arasindaki
somiirgecilik donemi, {li¢lincii donem; 1914-1945 yillar1 arasindaki ayricaliklar donemi,
1945'den gilinlimiize kadar gegen siireyi kapsayan dordiincli donem ise uluslararasi

donemdir (Ozalp, 2004: 8).

Ticaret donemi, 1500l yillarin baglangicindan 1850'lerde Avrupa’da Sanayi
devriminin ortaya ¢ikisina kadar devam etmistir. Birgok risklerle karsilagilan bu
donemde sinirl ticaret faaliyetleri yer almistir. Ticaret donemini, cesitli bireylerin iilke
disinda sanslarint denemek ve dis tilkelerden satin aldiklar1 mallart Avrupa’ya

gondermek yoluyla biiyiik karlar sagladigi donem olarak tanimlanabilir. Bu donemde



sayis1 ¢ok az olan kiymetli metallerin, baharatlarin, ipeklerin vb. mallarin ticareti daha
cok gdze carpmaktadir. Ozellikle ipek ve baharat yollariin etkisiyle zenginlesen XVII.
ve XVIIL yiizyilin biiyiikk Ingiliz, Hollanda ve Fransiz ticaret firmalari bugiiniin
uluslararasi firmalara onciiliik etmiglerdir. Bunlar genellikle iiretim firmalarindan ziyade
ticaret firmalaridir. Zaten bu dénemde 6zellikle sermaye olanaklariin smirli olmasi,
iretim faaliyetlerinin genis c¢apta yapilmasina izin vermemistir. Bu ddnemde,
tilkeleraras iligkilerin yapis1 ve politik baskilar daha genis capta faaliyetlere olanak
saglamamistir. Bununla birlikte, cesitli iilkelerde bazi Ingiliz, Hollanda ve Fransiz
firmalarina ticari ve politik alanda bir¢ok ayricaliklar taninmistir. Bu bir anlamda bati
iilkelerinin istiinliik saglamasma yaramistir. Osmanli Imparatorlugu zamaninda
Fransizlara birgok kolayliklar taninmasi yani kapitiilasyonlar da bu donemde
baslamistir. Bu donemde ayrica bankacilik 6énem kazanmaya basladigi gibi iilke dis1
yatirnma agirlik verilmesiyle bankacilik faaliyetlerini zorunlu hale getirmistir. Cesitli
kimseler bankacilik faaliyetini karli bir is olarak gérmiistiir. Yatirimlarin kisith olmasi,
iilkeler arasi iligkilerin yapisi ve politik baskilar ¢ok genis capli faaliyetlere izin
vermemistir. Ancak kisitli da olsa yapilan yatirimlar sayesinde bankacilik alaninda
onemli gelisimler saglanmigtir. Ticaret donemi Asya, Afrika ve Latin Amerika’da
kolonilerin olusturulmasiyla ve Bati firmalarina Japonya ve Cin’de bazi ayricaliklar

taninmastyla sona ermistir (Ozalp, 2004: 8).

Somiirgecilik donemi, Sanayi devriminden (1850) I. Diinya Savasinin hemen
baslangicina (1914) kadar devam etmistir. Cografi kesiflerin tamamlandig: ve iilkelerin
birbirleriyle olan ticari baglarinin iyice genisledigi bu donemin en belirgin 6zelligi,
sanayi devriminin sonucunda biiylik firmalarin kurulmus olmasidir. Avrupa’daki biiyiik
sanayi devrimi sonunda, Avrupa firmalarinin faaliyet konular1 da degismistir. Daha
once ticaret doneminin bir 6zelligi olan disaridan satin alinan egzotik mallarin iilke
icinde satilarak kar elde edilmesi yerine, daha kolay ve ucuz olarak elde edilebilen
sanayi mallarma doniik faaliyetler baslamustir. Ozellikle tarim ve madencilik
faaliyetlerine Onem verilmistir. Afrika’ya yalnizca madencilik alaninda yatirim
yapilirken, Giineydogu Asya ve Latin Amerika’ya hem tarim hem de madencilik
alaninda yapilan yatirnmlar 6nemli hale gelmistir. Dis yatirimlarin genis capta Bati
Avrupa’dan Asya, Afrika ve Amerika’nin gelismemis llkelerine aktigi1 somiirgecilik

doneminde, ozellikle Ingiltere’nin yatirimlar: hissedilir sekilde artnustir. ingiltere’yi



Avrupa’nin diger iilkeleri izlemis, oOzellikle Almanya, Hollanda ve Fransa Onemli

yatirimlar yapmustir (Ozalp, 2004: 9).

Ayricaliklar Donemi, I. Diinya Savasinin baglangicindan (1914) II. Diinya Savasinin
bitimine (1945) kadar devam etmistir. I. Diinya Savasini izleyen yillarda dis ticareti
engelleyen politikalarin ortadan kaldirilmasinin etkisiyle, uluslararasi firmalar artig
gostermigstir. Dig lilkelere yapilan yatirimlarda tarim ve madenciligin 6nemli yer tuttugu
sOmiirgecilik doneminden sonra, ayricaliklar doneminde otomobil sektoriinde dis
iilkelere yapilan yatirimlar énem kazanmustir. Basta Ingiltere, Fransa ve Almanya’da
tiretim firmalar1 kuran General Motors olmak {izere, otomobil ve otomobil yedek
parcalar1 yapan firmalar Avrupa’da yayilmaya baslamistir. Bat1 iilkelerinin uluslararasi
faaliyetlerde iistiinliik kurmalarina karsin ABD (Amerika Birlesik Devletleri) firmalari
oldukca zayif kalmistir. 1914 yilinda bazi ABD uluslararasi firmalar1 yavas yavas iilke
dis1 yatirim yapmaya baglamistir. Bu donemde Singer, Coca Cola ve Woolworth gibi
cokuluslu ABD firmalarinin tilke disindaki faaliyetleri dikkat cekmeye baglamistir. 1.
Diinya Savas ile II. Diinya Savasinin sona erdigi tarihler arasindaki donemde biiyiik
gelismeler saglanmigtir. Uluslararasilagsma faaliyetleri bu donemde yayilmis olup
uluslararas1 firmalarin faaliyetlerini etkileyen iki O6nemli olay meydana gelmistir.
Birincisi; 1929 yilinda patlak veren biiyiik diinya buhrani olup 6zellikle bat1 iilkeleri bu
buhrandan ¢ok etkilenmislerdir. Issizligin artmasi ve iiretilen mallarin elde kalmasi
firmalar1 krize sokmustur. Bu durum Avrupa ve Amerika’nin diger tilkelerdeki giicliniin
azalmasinda Onemli rol oynamis olup yiliksek iicretli batili yonetici ve teknik
elemanlarin yerine Afrikali, Asyali ve Latin Amerikalilar’in tercih edilerek islere
yerlestirilmesi sonucunu dogurmustur. Ayricaliklar doneminde uluslararasi firmalarin
faaliyetlerini etkileyen ikinci onemli olay ise, Avrupa’da Diinya Savasinin sonucu
olarak cesitli bolgelerin istila edilmesidir. Almanya’nin isgali, bazi firmalarin diigman

isgali altinda kalmasina neden olmustur (Ozalp, 2004: 9).

Uluslararast donem, II. Diinya Savasinin bitiminden (1945) giiniimiize kadar siiregelen
donemdir. I. ve II. Diinya Savasinin olumsuz etkileri, uluslararasi firmalarin gelisimini
onemli Olclide engellemistir. Bu nedenle XX. yiizyilin ilk yarisinda uluslararasi
firmalarin yayilmasi olduk¢a yavas olmustur. II. Diinya Savasi’nin sona ermesinden

1970 yilina kadar gegen donemde, firmalar diinya capinda yeni pazarlar ve iiretici
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glicler aramaya basladiklar1 i¢in bu yillara (1945-1970) Kiiresel Genisleme yillar1 adi
verilmistir. Hizli ve etkili bir haberlesme aginin kurulmasi, Kiiresel Genisleme
yillarinda firmalarin daha uzak pazarlara girmelerine olanak vermis ve iletisim sorununu
cok biiylik Olgliide ortadan kaldirmistir. Bu doneme kadar uluslararasi isletmecilik
alaninda Avrupa firmalarina kiyasla oldukca pasif kalan ABD firmalari, 6zellikle
19501 ve 1960l yillarda diinyaya acilmaya baslamislar ve uluslararasilagsma neredeyse
tiim diinyada bir ABD olay1 haline gelmistir. Bu yillarda teknolojik ilerlemede Avrupa
firmalarmi gegen ve diinyada en ¢ok teknoloji transfer eden bir konuma gelen ABD
firmalari, sahip olduklari teknik, pazarlama, yonetim ve finansal iistiinliiklerini, ticretleri
daha diisiik olan denizasir1 tilkelerdeki isgiicii ile birlestirmeyi denemisler, ¢ok biiylik
basarilar ve karlar elde etmislerdir. 1970-1975 yillar1 arasinda ABD firmalar iilke
disina yaptiklar1 yatirimlarin % 10'unu satmiglar ve kurduklar1 yeni yatirimlarin
sayisinda ise Onceki yillara gore bir azalma olmustur. Bu gelismelerden agikca
anlasildigr gibi, 1950’ li ve 1960'l1 yillarin aksine 1970'li yillarda, ABD firmalar1 igin
uluslararasilasmanin ¢ekiciligi yavas yavas azalmaya baglamistir. Bu donemde,
uluslararas1 firmalarin ekonomik, sosyal ve siyasal etkilerinden rahatsizlik duymaya
baslayan ev sahibi {ilkeler, bir yandan uluslararasi firmalarin faaliyetlerini
denetleyebilmek, bir yandan da ekonomik, sosyal ve siyasi dengelerini koruyabilmek
amactyla bazi sinirlamalar gelistirmeye baglamistir. 1970 1i yillarda kaynak ve enerji
konusunda daha etkili ve tedbirli davranan Avrupa ve Japon firmalari, ABD firmalarina
kars1 biiyiik tistlinliikler saglamislardir. Avrupa ve Japon firmalar ellerindeki kaynaklari
degerlendirmek ve gelistirmek suretiyle, ozellikle gelismekte olan iilkelere yapilan
yatirimlarda ABD firmalarinin yerini almaya baslamislardir. Bu nedenle, 1970" 1i
yillarda ABD firmalarinin egemenligini sona erdiren nedenlerden biri de kaynak kitlig1
olmustur. Bu donemde uluslararasi firmalarin faaliyet alanlar1 da gesitlilik gostermeye
baslamig ve uluslararas1 iiretim ve hizmet firmalari, bankalar, reklam ajanslari,
danigmanlik firmalari, bilgisayar ve yazilim firmalar1 gibi c¢ok g¢esitli alanlara
yayilmislardir. Teknoloji transferlerinin arttifi ve rekabetin siddetlendigi 1980'li
yillardan itibaren ise, uluslararasi firma yoneticileri kiiltiirel farkliliklar1 daha fazla
dikkate alarak wuluslararas1 isletmecilik faaliyetlerini yiiriitmeye baslamiglardir.

Uluslararas1 dénem halen devam etmektedir (Ozalp, 2004: 10).
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Avrupali ¢okuluslu firmalarin uluslararasilasmasi ile Amerikan g¢okuluslu firmalar
farklidir. Avrupa firmalarinin tirettikleri yeni iiriinler emek tasarruf edici olmaktan cok,

sentetik mallar gibi malzeme tasarruf edici olmustur (Yiiksel, 1999: 115).

1.5. Uluslararasi Sirket Olma Sebepleri

Her gecen giin {iriin ve hizmetlerine yonelik taleplerin oldugu yeni potansiyel pazarlarin
ortaya ¢ikmasi, firmalar1 dig pazarlara yoneltmistir. Bu yonelisin bir sonucu olarak,
firma hangi {iriiniinii, ne zaman ve hangi pazarlara sunmali ve her bir iilke i¢in ayri
pazarlama plan1 mu1 gelistirmeli vb. sorular ortaya ¢ikmistir (Saglik ve Tutadze, 2007:
203). Tim diinyay1 faaliyet alanina doniistiiren uluslararas1 firmalar, pazarlamada olas1
sorunlara ¢oziim bulduklar1 6l¢iide amaglarina erismislerdir (Saglik ve Nigara, 2007:

207).

Uluslararasilasma, firmalarin ulusal smirlarin disinda faaliyet gdstermeleri anlamina
gelmektedir. Uluslararasilasma firmalar i¢in 6nemli oldugu kadar kendi iilkelerinin
kalkinmasinda da biiyiik rol oynamaktadir. Isletmeleri uluslararasilasmaya iten bir

takim nedenler vardir ve bu nedenler asagidaki gibi siralanabilir (Ozalp, 1998: 31):
o Ulke disinda firsatlarin dogmasi ve kar yoniinden i¢ tikaniklik,

e Ticaret engellerinin kaldirilmasi ve yeni kuruluslar,

e Ulkelerin politik diisiincelerinin degismesi ve ekonomik zorluklar,

e Ulke iginde firmalarin asir1 bilyiimesi ve sermaye birikimi,

e Teknolojik gelisim,

e Uretim faktor fiyatlarmin farkl olusu,

e Yabanci sermayenin iilkeye ¢ekilmesidir.



12

1.6. Uluslararasilasma Kararimin Verilmesi

Yerel pazarda biiyiik olan firmalarin bazilar1 yerel kalmay1 yegleyebilir. Boylece firma
sahipleri diger dilleri ve kanunlari 6grenmek zorunda kalmayacaklar, istikrarsiz
paralarla is yapma geregi duymayacaklar, siyasi, hukuki belirsizlik ve giivensizliklerle
kars1 karsiya kalmayacaklar veya iiriinlerini farkli miisteri ihtiyaclarina ve beklentilerine
gore yeniden tasarlama geregi duymayacaklardir. Ancak giiniimiiziin kosullarinda
firmalarin belli bir seviyeye gelip, bu seviyelerini korumalar: i¢in uluslararasi diizeyde
calismalar1 zorunlu olmustur. Sayilari giin gegtikce artan firmalar uluslararasi pazarlarda
kendilerine yer aramaktadir (Kotler, 1967: 367). Kotler’e gore; uluslararasilagsma karari

verecek firmalarin izleyecekleri yol Sekil 1’de 6zetlenmistir.

Giiven’e gore (Gliven, 2007: 1) imalat isleri yapan veya herhangi bir malin alim
satimin1 yapan yurti¢i firmalarin disa agilmasini gerektirecek nedenleri olmasi gerekir.
Isletme sahibinin veya ydneticisinin disa acilma konusunda istekli olmasi ve ayni
kisilerin disa acilmanin gerekli oldugunu kabul etmis olmasi gerekir. Bunun yaninda
yurticinde iyi performans gosteren firmalar, yurtdisi pazarlara girerek biiyiik karlar
saglamak ister. Ancak buradaki 6nemli nokta, yurti¢inde basar1 saglamamig firmalarin
sanslarini bir de dis pazarlarda arama istegi disa agilmak i¢in asla gerek¢e olmamasidir.
Ayrica yurtiginde iyi performans gosteren firmalar mevsimlik dalgalanmalardan ve
degisen tiiketici taleplerinden etkilenmemek i¢in de disa acilma geregi duyabilir. Bazen
de yurtiginde iyi performans gosteren {iiretici firmalarin tam kapasite ile ¢alisgamama
veya kapasite fazlasini kara ¢evirmek iizere de uluslararasilagma karari alabilecekleri

goriilmektedir.
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Sekil 1: Uluslararasilasma Karar1 Verecek Firmalarin Izleyecekleri Yol

Yurtdisina yayilmak
ve yayllmamakta
karar vermek

I

Hangi pazarlara

yayilacagina karar

l

Pazara nasil

vermek

girilecegine karar

l

Pazarlama

vermek

programlari
hakkinda karar

vermek
U

Pazarlama

organizasyonunda
karar vermek

Kaynak: Kotler, 1967, 367.

Firma yoneticisi, uluslararasilasma fikrini diistinmeye basladiginda firmanin i¢yapisini,
lirlinlinii, imalat yapisini, teknolojisini, personelin bilgi ve potansiyelini, iriiniin ig¢
pazardaki paymin ne oldugunu, yurti¢i pazarda gosterdigi iyi performansin nedenlerini
vb. konular1 ¢ok dikkatli aragtirmalidir. Aksi takdirde yerel pazarda performansi iyi bir
firma olmasi, yurtdisinda da bagarili bir performans sergileyecegi anlamina
gelmemektedir. Daha net bir ifadeyle firma yoneticileri firmalarinin  bir

6zdegerlendirmesini yapmak zorundadir.

Bazi firmalar dis pazarlara girmek i¢in gereksinim duyulan yonetim yeteneklerine sahip

degildir. Bazilar1 da, biiylimeyi diisiinebilecek teknolojiye, finansmana veya oOrgiit
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yapisina sahip degildir. Bu yiizden, ¢esitli pazar arastirmalari ile yeni cazip firsatlar
ortaya ¢ikarabilir olsa da, yoneticiler herhangi bir stratejik girisimin pesinden kosmadan
once kendi firmalarinin giiclii ve zayif yonlerini tespit etmelidir. Isletmenin giiclii ve

zay1f yonleri tespit edilirken SWOT analizi kullanilir.

1.7. SWOT Analizi ile Uluslararasilasma

SWOT analizi incelenen kurumun, teknigin, siirecin, durumun veya kisinin giiclii
(Strenghts) ve zayif (Weaknesses) yonlerini belirlemekte ve dis ¢evreden kaynaklanan
firsat (Opportunities) ve tehditleri (Threats) saptamakta kullanilan bir tekniktir. SWOT
analizinde amag; i¢ ve dis faktorleri dikkate alarak, varolan giiclii yonler ve firsatlardan
en list diizeyde yararlanacak, tehditlerin ve zayif yanlarin etkisini en aza indirecek plan
ve stratejiler gelistirmektir. SWOT analizi, sadece giiglii olunan ve biiyiik firsatlarin
yattig1 alanlara odaklanmay1 saglamakla kalmayip zayif olunan ve gelecekte firmalari

bekleyen tehditlerin de goriilmesine yardimer olmaktadir (Swot Analizi, 2010).

Giiglii Yonler: Giiglii sermaye ve borg yapisi, kaliteli iiriin ve stiregler, yeni teknoloji,
deneyimli yoneticiler, farklilagmis markalar, diisiik maliyetli ekonomi, etkin isbirlikleri,

1yi ticari iligkiler gibi bagliklar gii¢lii yonler icerisinde tanimlanabilmektedir.

Zayif Yonler: Kisith kaynaklar, sinirl nakit akisi, cok az ilgili yetenekler, diisiik pazar
pay1, fiyat rekabetinde zarar gorebilirlik, kii¢iik 6lgek ekonomisi, marka taninmisliginin
yetersizligi, eski teknoloji veya {irlinler, yetersiz hizmet gibi bagliklar zayif yonler

igerisinde yer alabilmektedir.

Firsatlar: Sosyal degisimler, ekonomik biiyiime, zengin miisteriler, silik rekabet, agik
ticaret, kaynaklara erisim, avantajli parasal kosullar, sanayinin biiylimesi, demografik
faktorler, ev sahibi iilke tesvikleri gibi bagslhklar firsatlar baglig1 altinda yer

alabilmektedir.

Tehditler: Politik istikrarsizlik, sosyal degisimler, ekonomik kargasa, enflasyon, i¢
savas, kisitlayict ticari iliskiler, yeni teknolojiler, giiclii ikameler, rakiplerin giicii,
sanayide ¢okiisler, parasal degisimler gibi basliklar ise tehditler olarak sayilabilmektedir
(Swot Analizi, 2010).
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Firmalar, kararlarii etkileyecek rekabet degisikliklerini bir ¢esit erken uyar1 sistemi
gibi diisiindiikleri i¢in, tehditleri ortaya cikaracak izleme faaliyetlerine 6nem vermeye
egilimlidir. Firma, eger siire¢ herhangi bir 6zel siray1 takip edecekse potansiyel
firsatlarin galisilmasini tercih etmeye 6zen gosterir. Firma yonetimi potansiyel tehditleri
ve firsatlart kisa bir sekilde ozetledikten sonra, firmanin kendini tehditlere karsi
savunabilecek veya firsatlar1 degerlendirebilecek yetenegi olup olmadigini sorabilir. Bu
saptama firmanin zayif noktalariin ve bu ylizden olusan rekabete karsi
savunmasizligmin bir degerlendirmesidir. Kiiresel degerlendirmeler aracilifiyla firma
yonetimi, izlemeyi tercih edecegi firsatlar temelinde stratejik senaryolar gelistirmelidir

(Holt, 1998: 2).

1.8. Uluslararasilagsma Stratejileri

Oztiirk’e (2006: 51) gore uluslararasi pazarlara agilmak isteyen firmalar ihracat, lisans
anlagmalari, iiretim anlagmalari, ortak girisimler, dogrudan dis yatirimlar gibi farkli

yollar1 segebilir. Uluslararasi pazarlara giris stratejileri iic ana grupta toplanabilir:
1. Thracata dayal stratejiler (dolayli ve dogrudan ihracat),

2. Firmalarin bagka bir pazardaki firmalarla anlagsmalarina dayali stratejiler (lisans

anlagmalari, franchising, iretim anlagsmalari, yonetim anlagsmalar1 gibi),

3. Firmanin dis pazarlarda yatinm yaparak pazara dayali stratejiler (ortak girisimler,

dogrudan dis yatirimlar ve sirket satin alimlar1 yoluyla ele gegirmeler).

Firmalarin farkli dig pazara giris sekillerinde, en yalin strateji olan ihracattan baslayip,
kaynak tahsisinin artmasina paralel olarak, katlanilan risk derecesi ile faaliyetleri
kontrol etme ve dolayisiyla kar etme imkanlar1 da artmaktadir. Sekil 2°de risk ve
kontrol edebilme diizeyleri minimumdan maksimuma dogru artan bir sira icinde

goriilmektedir (Mucuk, 2002: 180).
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Sekil 2: Risk ve Kontrol Edebilme Diizeyleri

Ihracat- Lisans Ortak Dogrudan
Dolayli/ »| Verme > Girigimler »| Yatirim
Dolaysiz

Minimum Maksimum >

Kaynak Mucuk, 2002, 180.

1.8.1. ihracata Dayal Uluslararasilasma Stratejiler

Firmalar uluslararasilagsma kararini1 verdikten sonra siklikla ihracat yolunu kullanarak
dis pazarlar hakkindaki bilgilerini artirmaya yonelir. Dolayisiyla ihracat en 6nemli
uluslararasilagma stratejisi olarak One ¢ikar. Bu yolla edinilen bilgi, firmay1 baska
yontemleri kullanmaya isteklendirir ve dis pazar katilimini artirabilir. Thracat, mikro
acidan firmalar i¢in yerel pazardaki dalgalanmalardan ve yerel rekabetten kaginmak
amactyla kullanildigi icin 6nem tasimaktadir. Ayn1 zamanda ihracat, makro agidan
tilkenin dis ticaret dengesinin saglanmasinda 6nemli bir yer tutmaktadir (Torlak, Kula

ve Ozdemir, 2007: 104).

Ihracat bir malin baska iilkelere doviz karsilig1 yapilan satis1 olup dis pazara girmenin
en hizli ve en kolay yoludur (Ozalp, 2004: 76). Uriiniin ihracata yonelik bigimde kaliteli
ve uluslararasi standartlara ve piyasa sartlarina uygun bigimde {iretilmesi gerekir.
Yurtdisinda pazarlanmasi, reklam ve tanittiminin  yapilmasi, dig satiminin
gergeklestirilmesi, en uygun ambalaj ve nakliye bi¢iminin seg¢ilmesi, ihracat¢inin
iilkesindeki dis ticaret mevzuatini bilerek zamaninda gerekli iglemleri tamamlamasi ve
iriiniin istenilen yere zamaninda teslimine kadar uzanan ¢esitli asamalarin saglikli bir
sekilde hayata gecirilmesi 6nemlidir. Bunun yaninda, tiim diinya da iiretilen mallarin %
25’lik kisminin ihracat yoluyla el degistirmesi ve bu ihracatin trilyon dolarlik
rakamlarla ifade edilmesi ihracatin uluslararasilasma siirecindeki  Onemini

desteklemektedir (S6kmen, 2006: 1).

Ihracatg1 gercek usulde vergi miikellefi olup, bulundugu ildeki ticaret ve sanayi

odalarina kayith ve diger kanunlara gore ihracat yapmasinda bir engel olmayan gergek
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veya tiizel kisidir. Ihracat yapan firma ihracat yapacag iilke i¢in hazirlamis oldugu
formu odalardan temin ederek doldurur. Yurtdisina gidecek malzemenin faturasini da
ekleyerek bir dilekge ile ilgili odaya basvurur ve gerekli incelemeden sonra belgeler

tasdik edilir ve ihracat islemini gerceklestirebilecek seviyeye gelir (Akin, 2002: 8).

Thracatg1 birliklerinin kapsamina giren mallar1 ihrag edecek olan firmalarmn, birliklere
iiye olmalar1 gerekmektedir. Birlik iiyelik belgesine sahip olmadan bu mallarin ihraci

yapilamaz.
Ihracat dogrudan ve dolayli olmak iizere iki gruba ayrilmaktadir:

e Dogrudan ihracatta, ihracat1 yapan firma higbir ara¢ kullanmayarak, tiim islemlerini
kendisi yapar. Dogal olarak, dogrudan ihracatta ithalatginin bulunmasindan
O0demesinin alinmasina kadarki tiim sorumluluklar ihracati yapana aittir. Firmanin bu
islemleri yurtici satis kismindan bagimsiz bir departman araciligi ile yapmasi daha
uygundur. Dogrudan ihracatta, firmanin tiim ihracat asamalar1 kendisi tarafindan
kontrol edilir. [hracat direk oldugu igin daha karlidir ve alici ile satici arasinda daha
yakin iligkiler kurulabilir. Yararlar1 oldugu gibi bazi sakincalar1 da vardir. Bunlar
ciddi zaman ve kaynak harcamasi gerektirir ve ihracatci risklere dogrudan maruz
kalir. Dolayli ihracat yapmak isteyen ancak ihracat boliimii bulunmayan firmalar,
cesitli aracilar vasitasi ile ihracat yapabilirler. Bu aracilar; komisyoncular, acenteler,
sektorel ve dis ticaret firmalari vb. dir. Bu aracilarin farkli {ilkelerde ihracat

konusunda gerekli deneyim ve alt yapilart mevcuttur (Kotler, 1967: 374-375).

e Dolayli ihracatin da faydasi; firma, aract firmanin uluslararas1 alandaki
deneyimlerinden faydalandigi gibi giris yapmak istedigi tilkelerdeki teknik ve hukuki
yonlerini 6grenmek zorunda degildir. Sakincasi ise; kotli niyetli aracilar oldugunda

mal tizerindeki kontroliin kaybedilmesidir.

Dogrudan ve dolaylh ihracat arasindaki baslica farklar1 asagidaki gibi Ozetlemek

miimkiindiir (Ozalp, 2004: 77):

e Dolayl ihracat dogrudan ihracata kiyasla daha diisiik maliyetlidir ve daha az zaman

alir.
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e Dolayli ihracat daha az taahhiit gerektirir ve daha diisiik risk igerir. Boylece pek ¢ok

firmaya ilk kez uluslararasi pazara rekabet edip girme firsat1 verir.

e Dolayli ihracat, dis ithalatcilarla is iligkisi gelistirme gereksinimi duymaksizin satig

ile ilgilenen tepkisel firmalara daha ¢ekici gelmektedir.

e Dolayli ihracat yontemleri, ¢ogunlukla, daha sonra deniz asir1 ihracat yapacak

uluslararasi firmalara girdi tireten kiigiik firmalar tarafindan kullanilir.

e Dolayli ihracatta dis alici iirlinlerin olumsuz kosullarda, ge¢ ve aranan &zelliklere
uymayan bi¢imde ulastigini iddia ettigi zaman, dolayli ihracat yapan firma kalite,

teslim zamani ve ihracat isleminin diger yonleri iizerinde kontrolii kaybeder.

1.8.2. Firmalarin Sozlesmeye Dayah Uluslararasilasma Stratejileri

Firmalarin bagka bir pazardaki firmalarla anlasmalarina dayali giris bigimleri; 1. Lisans
Anlagmalar1, 2. Isim Hakki Kullamlmas1 (Franchising), 3. Uretim Anlasmalar1 ve 4.

Yonetim Anlagsmalarini kapsamaktadir.

1. Lisans Anlasmalari: Uluslararasilagsma stratejilerinin en kolay olan yontemidir.
Lisans veren firma, bir imalat islemini, bir ticari markasini, patentini, bir sirrini, teknik
bilgisini (know—how), firma ismini veya degerli bir birimini bir iicret veya hisse
karsiliginda dis bir firmaya devreder (Erdil, 1992: 44). Bdylece lisans veren firma
(lisansor), az bir risk ile dis bir piyasaya girer. Lisansi alan firma ise, imalat uzmanligi
ya da iyi bilinen bir iirlinii veya markay1 kazanmis olur. Lisans anlagsmalari, yurtdisinda
tiretim yapmaksizin ve risk iistlenmeden en diisiik kaynak aktarimini gergeklestirerek
uluslararasilasmay1 saglar. Genellikle uzun siireli anlagmalar yapilir, pazarlara daha
etkin giris ve diger asamalara gecmek icin bir adimdir. Bu yontem biitiin pazarlar i¢in
ongoriilmez. Bu nedenle de genellikle lisans anlagsmalarinda, lisansér firma, lisans alan

firmaya ihracat kisitlamasi getirir (Yazici, 2001: 50).

Lisans anlagmalarinin faydalari; dis pazarlara girisin kolay bir yoludur, yurtdisi tiretim

yapmadan ve ¢ok az kaynak aktarimi ile (diisiik risk ile) uluslararasilagsmay1 saglar.
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Sermaye yatirimina gerek yoktur. Lisans alan firma ise taninmig bir marka veya basarisi

kanitlanmis bir teknige sahip olur (Yazici, 2001: 51).

Lisans anlagsmalarinin sakincalari; lisans veren firmanin kendisi tretim ve satis
kolayliklar1 kurmadigi zaman, lisans verdigi firma {izerindeki kontrolii azalir. Lisans
verilen firma ¢ok basarili olursa, firma kendi karlarin1 baskalarina vermis olur, hatta
anlagsma stiresi sona erdiginde lisans veren firma ciddi bir rakip kazanmis olur. Ayni
zamanda lisans verilen firmanin istenilen kalitede iiretim yapamamasi veya pazara etki

edememeside {iriin veya hizmetin degerini yitirmesine sebep olabilir (Yazici, 2001: 51).

2. Isim Hakki Kullanmilmasi (Franchising): Ana firmanin, belirli bir bolgede ve belirli
bir siire i¢in, belirli ayricaliklar1 kullanma hakkini bir diger firmaya verdigi; yonetim,
organizasyon, egitim ve tedarik konularinda yardim sagladig1 bir pazarlama ve dagitim
yontemidir. Isim hakki kullanilmasi, hukuken birbirinden bagimsiz iki taraf arasinda
sozlesme ile yapilir. Isim hakkini veren (Franchiser); kendi alaminda basarili olmus,
belirli kalite standartlarini tutturmus, taninmis bir markadaki iiriin ya da hizmetin, firma
sisteminin sahibidir. Yani isim hakkini veren, anlasmanin tarafi olan tiretici firmadir.
Isim hakkimi alan (franchisee) belirli bir siire ve belirli bir bedel karsiliginda isim
hakkini verenin ticari ya da hizmet markasini, firma sistemini, diger sinai ve miilkiyet
haklarim kullanma hak ve zorunlulugunu iistlenen bagimsiz bir firmadir. Isim hakkini
veren sdzlesmesinde ana firma, anlasmaya konu olan mal ya da hizmeti isim hakkini
alana sunmasinin yaninda, ona bazi yonetim, pazarlama ve danigmanlik hizmetleri de
saglar. Kars1 taraf yani isim hakkini alan ise sermayesini, piyasa bilgisini ve kisisel
cabalarini ortaya koyar. Isim hakkini alan, yillik satislarin belirli bir yiizdesini ve diger
belirli iicretleri ana firmaya Oder ve ana firmanin standartlarini aynen koruyarak
faaliyetlerini siirdiiriir. Isim hakkinin kullanilmas: tiirii anlasmalar, daha ¢ok patente

konu olmayan mallarda uygulanmaktadir (ikademi, 2010).

Giinliimiizde en sik kullanilan uluslararasi1 pazarlara giris stratejilerinden biri olan isim
hakki kullanilmas1 6zellikle 1970’11 yillardan sonra sdzlesmeler yoluyla diinya ¢apinda
yayginlagsmis bir ticari iligki seklidir (Aslanoglu,2007:76). Hukukc¢ularin ve uluslararasi
kurulusglarin isim hakki kullanilmasini degisik sekillerde tanimlamis olmalarina ragmen,
tiim tanitimlarin temelde igerdigi ve ifade ettigi kavram hemen hemen birbirinin aynidir.

Genel bir ifadeyle isim hakki kullanilmasi, kendini kanitlamig kuruluslarin tirettikleri
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mal ve hizmetleri, deneyim ve bilgi birikimlerini bir sézlesme karsiliginda bagimsiz

girisimcilere aktararak hedef tiiketicilere ulastirdiklar1 isletmecilik modelidir.

Cok uluslu sirketler, sube agarak da iilke disinda faaliyet gosterebilirler. Ancak sube
agmak firmaya ek bir maliyet yiikleyecektir. Isim hakki kullanilmasi yoluyla dis
pazarlara girmek isteyen ana firmalar ise, hi¢bir maddi yatirnm yapmadan kendi
isimlerini tasiyan igyerlerini olusturabilmektedirler. Dolayisiyla isim hakki kullanilmas1
sistemi ile dis pazarda faaliyet gostermek daha kolay ve risksizdir. Uluslararasi isim

hakk1 kullanmlmasinin, bazi faydalar1 ve sakincalar1 vardir (Oztiirk, 2006: 65):

Faydalari: Kii¢iik bir yatirimla ve hizli bir sekilde uluslararasi pazarlara katilimi saglar.
Biiyiime ve is hacminin artmastyla, verimlilik ve ekonomikligin artmasi saglanir. Isim
hakkin1 alan, sozlesme kurallarina uymak ve sorunlarla karsilasmamak i¢in siki bir
sekilde calismaya motive olur. Sistemin ¢alisan1 degil, sahibi olarak ¢aba harcar. Pazar
ile ilgili hizli ve diizenli bilgi akis1 elde edilir. Standartlar ve ilkelerle denetim ve
degerlendirme daha kolay hale gelir. Klasik dagitim kanallarinda satilmasi zor,

uzmanlik gerektiren bazi iirlinleri satmaya yardimci olur ve politik riskler diisiiktiir.

Sakincalari: Isim hakk: verenin kari iizerinde sinirlamalar olmasi, isim hakki alanmn
faaliyetleri {izerinde tamamen bir kontroliin olmamasi, olas1 rakipler yaratilmasidir. isim
hakki veren tiirii anlagmalar iizerinde hiikiimetler tarafindan uygulanan kisitlamalarin

olmasidir (Ikademi, 2010).

3. Sozlesmeli Uretim: Uluslararas1 pazarlara acilmak isteyen firma, sozlesmeli
tiretimde irlinlerinin {iretim iznini, bulunacag: iilkedeki yerel firmayla bir anlagma
yaparak verir. Uretim faaliyetini yiiriiten firma, pazarlama faaliyetinden sorumlu

degildir. Pazarlama faaliyeti ana firma tarafindan gergeklestirilir (Oztiirk, 2006: 67).

Sozlesmeli iiretimde, yerel firma tarafindan iiretilen {iriinler bulunduklar tilke disindaki
pazarlarda da satilabilir. Uretimi gergeklestiren firma ana firmanin kalite standartlarina
uygun olmali, yeterli finans ve isgiiciine sahip olmalidir. Bu yontem ayni zamanda ana

firmanin fabrika yatirimi yapma gereksinimini da ortadan kaldirir.

Sozlesmeli iiretimin ana firma acisindan faydalar1 ve sakincalar1 olabilir (Oztiirk, 2006:

67):
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Faydalari: Yeni girilen 6zellikle riskli pazarlar i¢in zaman, para ve istihdam agisindan
asgari bir yatinnm gerektirir. Tasima, depolama ve stok gibi lojistik maliyetlerin
azaltilmasini saglar. Yerli iiretim, 6zellikle ulusal duygular yiiksek olan iilkelerde ana
firmaya daha c¢ok fayda saglar. Pazarin durumu ana firma agisindan yatirim yapmay1
garantilemiyorsa sozlesmeli iiretim tercih edilmesi gereken bir uluslararasi pazara giris
stratejisi olabilir. Uretim yapan firma ana firmanin ismini kullanarak kendisine iistiinliik

saglayabilir. Uretimin yapildig iilkelerde ekonominin canlanmasina katkida bulunabilir.

Sakincalari: Ana firmanin kalite standartlarina uygun iiretici firma bulmasi zor
olabilir. Sézlesmeli iiretimi yapan firma gelecekte ana firma icin rakip olabilir. Uretim

maliyetleri agisindan iiretici ile siirekli kontrol halinde olunmalidir (Oztiirk, 2006: 67).

4. Yonetim Anlasmalari: Uluslararas1 lisans vermenin 6zel sekillerinden biri olan
yonetim sozlesmeleri, yonetim hizmeti saglayan bir firmanmn dis iilkelerdeki bir
firmaya, karsilikli anlasilan bir zaman ve ticret karsiliginda, yonetim, teknik destek ve

uzmanlasmis hizmetler sundugu bir anlagsmadir (Griffin ve Pustay, 2001: 400).

Yonetim hizmeti alan firma sermayenin biitlin sorumlulugunu ve masraflarini
karsilamasina ragmen operasyonel kararlar alamaz. Sabit bir ticret disinda, satis hacmi
ya da karlilik iizerinden belirli oranlarla karsilikli anlasmalar yapilabilir (Oztiirk, 2006:
70).

Faydalari: Yonetim hizmetini saglayan firma acisindan hi¢bir maddi risk s6z konusu
degildir. Yerel firma agisindan yonetim soézlesmeleri, daha kapsamli hizmet almalarin

ve ylksek bagar1 sansini saglar.

Sakincalari: Yonetim anlagsmalart bir firma i¢in kalict bir pazar pozisyonu
saglamadigindan tatminkar bir uluslararasilasma yolu olmayabilir.

1.8.3 Yatiribma Dayah Uluslararasilasma Stratejileri

Isletmenin dis pazarlarda yatirnm yaparak pazara girisi 1. Dogrudan Dis Yatirimlar,

2. Ortak Girigsimler ve 3. Sirket Satin Almalar1 yoluyla ele gecirmeleri kapsamaktadir:
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1. Dogrudan Dis Yatirnm: Dis bir pazara girmenin, kesin formu, imalat yerinin
dogrudan sahipligi veya dis tabanli montajdir. Dis firma, yerel firmanin bir kismini veya
tamamint satin alabilir ya da kendisi bir imalat yeri kurabilir. Eger girdigi pazar
yeterince bliylikse, kendisine ait imalat birimleri ¢ok biiyiik bir {istlinliik saglayabilir.
Oncelikli olarak daha ucuz emek ve hammadde yaninda dis hiikiimetin tesvik edici
yatirim vaatlerini kullanir ve tasima iicretlerinden tasarruf saglar. Ikincil olarak firma
kendisine ev sahipligi yapan iilkede yatirim yaptig1 ve yeni is olanaklar1 yarattigi igin
imajin1 giiclendirir (Erdil, 1992: 46). Bunun yaninda yerel yoOnetim sorumlulari,
miisteriler, yerli tedarik¢iler ve dagitim kanallar1 ile daha derin iligkiler kurarak {iriin ya
da hizmetlerini bulundugu tilkeye daha iyi uyarlar. Ayrica firma dogrudan yatirimla tam
bir kontrole sahiptir ve bunun sonucunda da iiretim ve pazarlama faaliyetlerini
uluslararasilasma yolunda uzun vadeli hedeflerine hizmet edecek sekilde gelistirebilir

(Kotler, 1967: 378).

Bir firmanin dis bir pazara yatirim yapmasinin nedeni ya iiretim faktorleridir ya da yeni
bir pazar arayisi igerisinde olmasidir. Pek ¢ok firma hammadde ya da ara iirlinlere daha
kolay ulasmak icin bu yolu secer (Oztiirk, 2006: 76). Dogrudan dis yatirim emek
maliyetlerine kars1i c¢ok duyarhidir. Yatinmin yapilacagi tilkedeki ticret diizeyleri
sendikalasma, isglicii politikalar1 ve isgoren becerileri ve yoOnetim gibi konular bu
kararlar iizerinde etkilidir. Pazarin biiyiikligli, gelisme durumu ve rekabetin bulunup

bulunmamasi yatirim kararlarinin 6nemli faktorii olarak ortaya cikar.

Faydalari: Yatirimi alan iilkelerin istihdam, iiretim, ekonomik biiyiime ve genel refahi
olumlu sekilde etkilenir. Gelismis olan ve gelismekte olan iilkelerle gii¢lii ekonomik

baglar kurulmasina yardimci olur.

Sakincalar: Istikrarsiz hiikiimet politikalari, doviz kuru degisiklikleri ve faiz oranlari

ve diger pazarlara giris bigimlerinin gekici olmamasidir (Oztiirk, 2006: 78).

2. Ortak Girisim: Uluslararasilasma stratejilerinden bir digeri olan ortak girisim,
gidilen iilkedeki bir firmayla ortaklik kurulmasidir. Ortak girisim yapmak isteyen
firmanin kaynaklari tek bagina faaliyette bulunmasi icin yeterli degilse tercih edilen bir

yontemdir. Iki ya da daha ¢ok ortagin belirlenmis bir isi devam ettirmesi anlasmaya
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varmasidir. Bunlar {iretim veya pazarlama faaliyetleri olabilecegi gibi ikisi birlikte de

olabilir (Yiiksel, 1999: 141).

Ortak girisim ayn1 zamanda girilen yerel pazardaki pazarlama sikintilari agmak i¢in bir
arag¢ olarak da tercih edilen yontemlerden biridir (Yazici, 2001: 53). Cokuluslu firmalar,
yeni iilkelere fazla proje ve konuda c¢aligmak isterlerken bunun yaninda karlarmi
artirmak arzusu ig¢indedir. Ancak bu projelerini gerceklestirecek teknik bilgiye sahip

olsalar bile insan kaynag ve finansal giice sahip olmayabilirler (Ozalp, 1998: 86).

Cokuluslu biiytik sirketler bir¢ok ortaklik kurarak faaliyet alanlarini ve pazarlarim
cesitlendirerek risklerini dagitirken uluslararasi pazara yeni giren firmalar ortak

girisimler yoluyla kendilerine fayda yaratmay1 hedeflemektedir.

Faydalari: Riskin paylasilmasi, finansman ve personel yetersizliginin giderilmesi,

teknoloji ve know—how transferi, pazar hakkinda deneyim ve bilgi sahibi olmaktir.

Sakincalari: Karin paylasilmasi, kontrol ve koordinasyon maliyetleri, kar transferi

konusunda kisitlanmaktir (Internet Bilgi Platformu, 2010).

3. Sirket satin alimlari: Yatirnma dayali uluslararasilasma stratejilerinden biri olan
satin almalar, yeni girilen pazarda yeni bir firma kurmak yerine dis bir firmay1 satin
alarak yapilir. Ele gegirerek dis pazarlara girmenin en biiyilik istiinliigii yeni pazardan
daha hizla yararlanilmasidir. Ciinkii yatirimi1 yapan firma hali hazirda {iriinlere veya
hizmetlere sahip bir firmay1 ele gecirir. Oysa yatirimini kendi yapacak olsa pazardan

aym diizeyde istifade etmesi {ic—bes y1lin1 alacaktir (Oztiirk, 2006: 79).

Kisacasi satinalma stratejisi yatirimei i¢in aninda getiri saglayacak bir yatirim bigimidir.
Ancak tiim bu {stiinliiklere ragmen bazi durumlarda yatirimei yanilabilir. Satinalma
stireci bazen beklenilenden uzun siirer ve yatirimci firmanin yeni faaliyet ve politikalara

uyma siireci performansi ve gelirlerini etkileyebilir (Yazici, 2001: 56).

Faydalari: Pazara hizli bir giris olanagi saglar. Dig bir pazardan kokli bir firma satin

almak yerlesik bir diizenle pazara girme olanagi saglar.

Sakincalari: Dil ve kiiltiirel farkliliklar iki ekibin biitiinlesmesini zorlastirabilir. Yeni

girilen pazarla ilgili yanlis analizler pazarlamada hatalar yapilmasina neden olabilir.
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Satmn alma yoluyla pazara girmek diger stratejilerden pahaliya mal olabilir (Intenet Bilgi

Platformu, 2010).

1.9. Uluslararasilasma Modelleri

Uluslararasilagsma modelleri, firmalar uluslararasilagma karar1 aldiklar1 zaman ne tiir bir
faaliyete yonelmeleri gerektigi aciklamalarina yardimcir olmak igin gelistirilmig
yontemlerdir. Uluslararasilagsma siirecinin, adim adim gelisen, evrimci bir siire¢ olarak
ele alan ve konuya iliskin kaynaklarda en siklikla ele alinan temel olarak {i¢ modeli

oldugu goriilmektedir.

1.9.1. Uppsala Modeli

Uppsala Modeli Johanson ve Wiedersheim—Paul (1975) ile Johanson ve Vahle (1977)
tarafindan gelistirilmistir. ilk ve en etkili olan bu model Johanson ve Wiedersheim—Paul
tarafindan baslatilan ve daha sonra Johanson ve Vahle tarafinda gelistirilen bir modeldir
(Oztiirk, 2006: 5). Uluslararasilasma modelleri arastirildiginda en c¢ok karsilasilan
Uppsala Modeli’dir.

Bu modelle ilgili ilk arastirmalar genellikle Iskandinav {ilkeleri arastirmacilari
tarafindan yapildig: i¢in Uppsala Okulu referans verilmektedir. Firmalarin bu pazardaki
faaliyetleri manevi olarak en yakin buldugu pazarlardan daha az yakin buldugu
pazarlara dogru devam eder. Uppsala Modeli’ne gore deneyimlerden elde edinilen bilgi,
bilimsel 6gretiden ¢ok daha dnemlidir. Dolayisiyla firmalarin dis pazarlardaki bilgisi
arttikca faaliyetleri de artmaktadir. Uppsala Modeline goére ihracat, firmanin ana
tilkesine manevi olarak yakin tilkelere gergeklestirilir. Manevi yakinlik cografi olarak
yakin olmay1 ifade etmez, buradaki s6z konusu olan yakinlik firma ile pazar arasinda
iletisimin engellenmedigi pazarlardir. Ingiltere ve Avustralya cografi olarak birbirlerine
cok uzak olsalar da, iletisim acisindan yakindirlar. Diger bir 6rnek olarak ABD ve Kiiba
belirtilebilir. Bu iki iilke cografik olarak ¢ok yakin olmalarina kargin manevi olarak

yakin degildir (Bardakgi, 2004: 58).

Johanson ve Wiederheim—Paul’e gore (1975) Uppsala Modelinde firmalar psikolojik

acidan uzak olarak algiladiklar1 pazarlar1 daha sonra se¢melidir. Psikolojik mesafe,
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firma ile pazar arasindaki bilgi akisin1 bozan dil, kiiltiir, siyasi sistem farkliliklar1 gibi
faktorleri ifade etmektedir. Dolayisiyla, firmalar en kolay iletisim kurabilecekleri
pazarlardan baslayarak uluslararasilasma siirecine girerler. Bu pazarda hem firsatlar
daha rahat gorecekler, hem de bu pazarlarda algiladiklar1 pazar belirsizligi minimum

olacaktir (Oztiirk, 2006: 8).

Bu model, firma yonetiminin 6grenme siireci iizerinde dururken, uluslararasilagsmayi
“girilen dis pazarlarin se¢cimi” ve “bu pazarlara giriste kullanilan stratejiler” acisindan
tamimlanmustir. Ornek olarak firma dis pazara dolayl ihracat yaparak girer, daha sonra
yatirnma dayali olmayan uluslararasilagsma stratejilerini  kullanarak uluslararasi
pazarlarda katilimini artirir. Zamanla ve kazandig1r deneyimle kaynak aktarmaya baslar.
Di1s pazarlarda iiretim tesisleri hatta satis ekipleri kurar. Tiim bu davraniglar genellikle

firmalarin segtikleri stratejilerden degil igsel ve digsal faktdrlerden etkilenir.

Uppsala Modeli uluslararasilagsmanin, uluslararasi kararlara yonelik evrimsel ve ardisik
bir siire¢ oldugunu vurgular (Ecer ve Canitez, 2005: 13). Dort asamadan olusan modelin
asamalar1 sunlardir (Johanson ve Wiederheim—Poul, 1975:305):

e ihracat vardir ancak diizenli degildir.

e Dolayli ihracat bagimsiz temsilciler yoluyla yapilmaktadir.

e Thracatin yapildig1 pazara satis temsilciligi kurulur.

e Dis iilkelerde iiretim birimleri kurulur.

Bu asamalardan birincisi, diizenli olmayan ihracat faaliyetleridir. Bu asamada firmalar
kendi iilkelerinde {irettikleri mallar1 dis pazarlara satmaktadir. Ancak bu faaliyetler
stireklilik gdstermemektedir. Diinya ticaretinde bir¢ok firma cesitli riskler nedeniyle
uluslararasilagsma siirecinin bu asamasinda faaliyet gostermektedir (Sokmen, 2006: 4).
Bu modelin ikinci asamasi ise bagimsiz temsilciler araciligiyla ihracat faaliyetidir. Bu
asamada firmalar artan sipariglerle ihracat faaliyetlerini gerceklestirmek i¢in bagimsiz
temsilciler kullanmaktadir. Ugiincii asamada ise ihracatin yapildigi pazarlara satis
temsilciligi kurulur. ilk iki asamada gerceklestirdikleri iliskilerden aldiklar1 gii¢ ve bilgi
ile firmalar dig pazarlarda daha ¢ok katilimla hatta ortakliklarla iletisimi stirdiirerek dig

pazar paylarimi arttirabilmektedir. Uppsala Modeli’nin doérdiincii ve son asamasinda
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firmalar dis pazarlarda iiretim tesisleri kurar. Isletmeler tesis kurarak dis pazarlarda

konumlarin1 saglamlastirirken, maliyetlerini de minimuma indirmeyi saglamaya ¢alisir.

Johanson ve Vahle’ye (1977) gore bu model {i¢ istisna disinda, dis pazarlara daha ¢ok
kaynak aktarmanin, kiiciik adimlarla gerceklesecegini ifade eder. Birincisi, firmanin
kaynaklar1 fazla ise, dis pazarlara kaynak aktarmanin sonuglar1 da firmay1 daha az
etkileyecektir. Dolayisiyla biiyiik firmalarin ya da artik kaynaklara sahip firmalarin daha
biiyiik uluslararasilasma adimlar1 atmasi beklenmektedir. Ikincisi, pazar kosullari
dengeli ve homojen ise, ilgili pazar bilgisi deneyim digindaki yollarla da elde edilebilir.
Ucgiinciisii, firmanin benzer kosullara sahip pazarlarda énemli bir deneyimi var ise, bu

deneyimi belli bir pazara da genellestirmek miimkiin olabilir (Oztiirk, 2006: 5-9).

Uppsala Modeli bir¢ok arastirmaci tarafindan savunulmakla birlikte, cesitli acgilardan
elestirildigi de goriilmektedir (S6kmen, 2006: 13). Welch ve Luosterinen (1988),
Avusturya ve Isveg’te faaliyette bulunan firmalar iizerinde yapmus olduklari bir
arastirmada, firmalarin Uppsala Modeli’'nde belirtilen asamalar1 tam olarak takip
etmeden de basarili olabildiklerini gdstermistir. Arastirmada bazi firmalar Uppsala
Modeli’'ndeki bazi asamalar1 atlaylp dogrudan yatirnm yaparak uluslararasilagsma
faaliyetinde bulunurlar. Bunun yaninda, Welch ve Luosterinen (1988), Uppsala
Modeli’nde bulunan asamalar1 atlayarak secilen stratejilerin ¢ok saglam temele
dayanmamasi halinde firmalarin biiyiik risklerle karsilasabileceklerine isaret etmektedir.
Bu noktada risk ve getiri arasinda dengeyi kuracak ve en uygun davranisa karar verecek
olan iist diizey yoOneticilerin bilgi donanimini ve kisisel 6zellikleri 6n plana ¢ikmaktadir.
Bu yiiksek riski goze alan ve kaynaklarini etkin kullanabilen firmalar, dis pazarlar1 da

dogru analiz ettiklerinde segtikleri stratejide basarili olacaktir (S6kmen, 2006: 14).

1.9.2. Yenilige Dayah Uluslararasilasma Modeli

Bilkey ve Tesar (1977), Cavusgil (1980), Reid (1981), Crick (1985) ve Czinkota (1982)
tarafindan iiretilen teoriler “Yenilige Dayali Uluslararasilagma Modeli” ni agiklar. Bu
model firmalarin ihracata olan ilgi ve katilimlarimi agiklamaktadir. Yenilige Dayali
Uluslararasilasma Modeline gore; uluslararasilagsmanin bir sonra gelecek olan her adimi

firma igin bir yeniliktir. Isletmenin uluslararasilasmasi, 6grenme ile baglantili olarak
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ilerlemektedir. Ogrenme siirecinin yavas olmas1 yonetimin risk almaktan ¢ekinmesi ve
bilgi eksikliginden kaynaklanabilir. Yenilige Dayal1 Uluslararasilasma Modelleri iginde
farkli adimlar sunan modeller bulunmaktadir (Oztiirk, 2006:9).

1980 yilinda Cavusgil uluslararasilasma siirecini incelemek i¢in bes asamali bir model
kullanmustir. 1977 yilinda Bilkey ve Tesar’in uluslararasilasma modeli ise alt1 asgamadan
olusmustur. Czinkota’nin (1982) modeli de alti asamadan olusur. Crick’in
uluslararasilasma modeli Czinkota’nin gelistirdigi modelin ikinci asamasiyla baglar ve

ayni sekilde devam eder (Bardakei, 2004: 60). Tiim bu modeller Tablo 2’de ayrintili

sekilde ele alinmis ve karsilagtirilmigtir.

Tablo 2: Yenilige Dayali Uluslararasilasma Modellerinin Karsilagtirilmasi

Bilkey and Cavusgil(1980) Czinkota(1982) Reid(1981)
Tesar(1977)

1.Asama 1.Asama 1.Asama 1.Asama
Yonetim ihracat ile Sirket sadece i¢ Yonetim ihracat ile Ihracatin farkinda
ilgilenmemektedir pazara yonelmistir hi¢ ilgilenmemektedir | olmak

2.Asama 2.Asama 2.Asama 2.Asama

Yonetim rastgele
gelen ihracat

Y Onetim olarak
ihracat

YoOnetim ihracat ile
kismen

Thracata niyetli
olmak

taleplerini karsilar arastirmalar1 yapar ilgilenmektedir
3.Asama 3.Asama 3.Asama 3.A§ama
Yonetim aktif olarak | Sirket kazandig1 Sirket ihracat yaparak | lhracati denemek

ithracat i¢in fizibilite
caligmalar1 yapar

deneyimle yakin
ilkelere ihracat

deneyim kazanmaya
baslar

yapmaktadir
4.Asama 4.Asama 4.Asama 4.Asama
Sirket kazandig1 Sirket daha ¢ok Sirket artik Ihracat yapmayi
deneyime dayanarak iilkeye ihracat deneyimlidir degerlendirmek
yakin iilkelere ihracat | yapar ve satis
yapmaktadir hacmini arttirir
5.Asama 5.Asama 5.Asama 5.Asama
Sirket artik deneyimli | Sirket kaynaklarini Sirket artik deneyimli | Thracati kabul
bir ihracatgidir i¢ ve dis pazarlar kiiciik bir ihracat¢idir | etmek

arasinda paylastirir
6.Asama 6.Asama
Yonetim daha Sirket artik deneyimli
uzaklara ihracat biiyiik bir ihracat¢idir

yapmanin fizibilitesini
yapar

Kaynak: Harold G. J. Gankema, Henoch R. Snuif, Peter S. Zwart, 2000.
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1.9.3 Network (Ag) Modeli

Firmalarin uluslararasilasma davranist 1970 ve 1980’lerin basina kadar agamali bir yap1
ortaya koymus olsa da, son yillarda bu davraniglardan sapmalar olmus, ulusal ve
uluslararas1 anlamdaki cevresel degisiklikler ve gelismeler daha hizli ve yogun

uluslararasi katilima yol agmistir (Erdil, 1992: 78).

Network (Ag) Modeli Johansson ve Mattson tarafindan 1988’de ortaya ¢ikarilmistir. Bu
teori, endiistriyel pazardaki firmalarin birbirlerine uzun siireli iligkilerle baglandiklarini
varsaymaktadir. Bu uzun siireli iligkilerde karsilikli giiven zorunlulugu, firmalarin sahip
olduklar1 kit kaynaklar, orgiitsel yapilar1 ve gelisme olanaklar1 pazarlardaki firmalari
birbirine bagimli hale getirir. Bu ylizden firmalar bu modele gore kendi c¢ikarlar
yoniinde sanayideki diger firmalarla birlikte hareket etmektedir (S6kmen, 2006: 6). Bu
modelin son donemde uluslararasilasma modelleri arasinda adi sik¢a ge¢cmektedir.
Anlatilmak istenen iliskiler misteriler, dagiticilar, tedarikgiler, rakipler ve hiikkiimet ile

olan iliskilerdir.

Bilimsel yazin incelendiginde, bu iliski agindaki faaliyetler, firmaya, iliskilerini
bicimlendirme, kaynaklarina erigme ve pazarlara wulagsma destegi verdigini
gostermektedir (Chetty and Holm, 2000: 80). Bu aglar, uluslararasi faaliyetlerde riski ve
belirsizligi azaltmak icin bilgi toplama agisindan énemli oldugu gibi firmanin pazardaki
konumu agisindan da 6nemli olabilir. Bu noktada mikro ve makro olmak iizere iki temel
yaklagim bulunmaktadir. Mikro yaklasimda; firmanin diger firma i¢in rolii, 6nemi ve
diger firmayla olan iliskisinin giiciinii ifade ederken makro yaklagim, ag igerisindeki
dolayli veya dolaysiz katilimi, ag igerisinde firmanin roliinli, onemini ve diger

firmalarla olan iliskisinin giiciinii agiklamaktadir (Johonsan ve Mattson, 1988: 293).

Endiistriyel pazarlarda bulunan firmalar diger is gruplariyla iligki kurar ve bu iligkilerini
gelistirirler. Bu iligkiler taraflarin karsilikli giiven ve bilgi olusturmasi sonucu gelisir
(Erdil, 1992: 78). Network Modeline gore firmalar, bulunduklar1 pazarda bir endiistriyel
agin igerisindedir ve bu endiistriyel aglarin farkli {ilkelerdeki endiistriyel aglarla

baglantilarinin olmasi halinde uluslararasi bir firma olacaktir.
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Larson’un 1992 yilindaki ¢alismasina gore, aglar karsilikli ilkeler, kisisel iligkiler, iin ve
giiven lizerine kurulmaktadir (Mcdougall and Oviatt, 2003). Ag yaklasimi, yoneticilerin
psikolojik, firmalarin ise kiiciikliik sakincalarini ortadan kaldirabilecek sosyal sermaye,
giiven ve insan degiskenlerini kullanarak iligki yaratmada biiyiikk bir giice sahiptir
(Rutashobya and Jaensson, 2004:161). Bir ag igerisinde yer alan firmalar digerlerinin
kaynaklarina bagimhdir ve genelde kaynak havuzu i¢inde kazan¢ saglamaktadir
(Overby and Min, 2001:401). Ancak dikkat edilmesi gereken nokta, bir firmanin iligki
aglarinin kendi igerisinde hem firsat hem de sinirlamalar olusturmasidir (Gulati vd.,

2000: 204).

Girigimci agisindan (Tjosvol and Wiecker, 1993:17) ag yaklasimi, sosyal degisim ve
kaynak bagimlilig1 teorilerine dayanmakta ve firmanin, kurumlar ve kisilerarasi
iligkilere odaklanan davranis yapisini agiklamaktadir (Coviello and Martin, 1999: 44).
Pazar bilgisini ve yabanci pazarlara olasi giris bigimlerini igeren ag yaklagimi,
uluslararas1 pazar gelisimini ve satiglarin artmasini saglayan bir yaklasimdir (Coviello

and Munro, 1997: 381).

Ghauri (2003) ise, uluslararasilagsmada ii¢ asamali bir iliski sistemi tanimlamistir. 1.
Iliskinin Ortaya Cikmasi, 2. Iliski Siirecinin Gelismesi ve 3. iliskinin Islerlik
Kazanmasii kapsamaktadir. Bu noktada, firmalara kiiresel avantaj saglayacak bir
aktoriin, somut ve soyut kaynaklarina ulasilmasinin yollar1 arastirilmali (Yakhlef and
Maubourguet, 2004: 194) ve giliven sermayesi yabanci pazarlarda etkin olarak

kullanilmalidir (Westhead vd., 2004; Conway and Swift, 2000: 393).

Johansson ve Mattson (1988) firmalarin uluslararasilasmasinda dort farkli yoldan soz
etmektedir.  Bunlar  uluslararasilasmaya  ilk  baslayanlar, yalmiz  basina
uluslararasilaganlar, sonradan uluslararasilasmaya baslayanlar ve digerleriyle birlikte
uluslararasilasanlar seklinde ifade edilmektedir. Ilk baslayanlar durumunda firmalar
networkte bulunan ve yeni baslayan diger firmalar gibi diisiik uluslararasilagsma
derecesine sahiptir. Uppsala Modeli’ne benzer olarak bu durumda uluslararasilagma,
yakin pazarlara aracilar kullanarak yapilmakta ve bu da riski diisiik tutmaktadir. Bu
teoriye gore, firmalarin uluslararasilasma derecesi arttikga firmalar tek basina
uluslararasilasma durumuna gelir. Bu durumda, artik firmalar haliyle dis pazarlar

hakkinda yeterince deneyime sahiptir. Sonradan baslayanlarin durumunda ise diger
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durumlarda baslayan rakiplerine gore cok sakincalari vardir. Ozellikle, pazar bilgisi ve
kaynaklara ulasim konusunda bu firmalara zorluklar ¢ikmaktadir. Firmalarin bu durumu
asabilmek i¢in kendilerine networkte bir yer edinmeleri gerekmektedir (Johansson ve
Mattson, 1988: 55). Diger firmalarla birlikte hareket eden grup yiiksek
uluslararasilasma derecesine sahiptir. Bu grubun sakincalari ise koordinasyonun

zorlugudur (S6kmen, 2006: 7).

1.10. Uluslararasilasma Siirecinde Tiirkiye’nin Durumu

Tiirkiye 1980 oncesinde ihracat {iriinlerinin ¢ogu tarim iiriinleri iken bu tarihten sonra
sanayi Urlinlerinin payt % 30’lardan 1990’11 yillarin sonlarinda % 90’lara ulasmustir.
80’11 yillar oncesi disa kapali karma ekonomi modeli ve ithalata dayali dig ticaret
politikalar1 Tiirkiye’nin diinya ihracatindaki payini siirekli azaltirken 80°1i yillardan
sonra degisen hiikiimet politikalar1 ile ihracat rakamlar1 kademeli olarak artmis ve

ihracatin ithalati karsilama oranlar1 ge¢mis yillara gore yiikselmistir (Kozlu, 2007: 8).

Tirkiye dogu ve bat1 arasinda bir koprii olmasi nedeni ile ylizyillardir ticaret yollarinin
kesistigi nokta olmustur. Avrupa’daki sanayi merkezleri ile enerji iireten iilkeler
arasinda geleneksel ticaret yollarinin tizerindeki konumu aslinda iilkemize ek ticaret
olanaklar1 da saglamaktadir (Kozlu, 2007: 3). Ancak bu stratejik konuma ragmen
Tirkiye’nin diinya ekonomisindeki yeri mikroskobik olarak incelenebilmektedir. 2007
yil1 itibariyle Tiirkiye’nin ihracati diinya ihracatinin % 0,7’si, ithalati diinya ithalatinin
% 1’i ve dis ticaret hacmi diinya ticaretinin % 0,9’udur. ihracatin ithalati karsilama

orant % 63’tiir (DTM, 2009).

Tirkiye bulundugu cografyada bolgesel bir glic olarak tanimlanmaktadir. Uluslararasi
iligkilerdeki kritik roliine ragmen Tiirkiye nin ekonomisi, bir yandan diinyanin en giiclii
ticari bloklarindan AB (Avrupa Birligi)’yle, mal ve islenmis tarim {irlinlerinde giimriik
birligini gerceklestirmekte, diger yandan gelismekte olan bir iilke olarak, finansal krizler
yasamakta, enflasyon ve biit¢e agig1 gibi kronik sorunlarla bas etmeye ¢alismaktadir

(Oymen, 1998; Sander, 1994).

Son yillarda Tiirkiye’'nin ihracatina bakildiginda planlanan hedeflere yeterince

ulagilamadigi, ancak ihracat gelirlerinin siirekli olarak arttigi goriliir. Tiirkiye’nin
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thracat gelirlerinin % 83’iinii sanayi lriinleri olusturur. Sanayi iiriinleri i¢cinde en biiyiik
paya tekstil tirtinleri (% 40) sahiptir. Diger sanayi {iriinleri ise tarimsal iriinler, petrol
iiriinleri, c¢imento, kimyasal maddeler, elektrikli ev aletleri ve az bir miktar
olusturmasina ragmen makine ve techizati bigiminde siralanabilir. Tiirkiye’nin sanayi

tirtinleri ihracatindan kazandig1 gelir 10,5 milyar dolardir (Ertin, 2010).

Gegmis yillarda en 6nemli ihracat {irliniimiiz olan tarim diriinlerinin toplam ihracat
gelirleri i¢indeki pay1 % 20'in (% 20 ile % 10 arasi) altindadir. Her zaman oldugu gibi
tarimsal {riinler, yas ve kuru meyvalar, kuru sebze, tahillar (bugday, arpa) diger ihrag
tirtinleri arasinda sayilabilir. Tiirkiye’nin tarimsal iiriin ihracatindan elde ettigi gelir 2,7
milyar dolardir. Hayvansal {iriinler ile orman iirlinlerinin ihracat ig¢indeki payr pek
yiiksek degildir. Ancak bunlar i¢cinde canli hayvan, deri, et, yumurta ihracati dnemlidir.
236 milyon dolar tutan maden ihracatimiz ise istikrarli bir gelisme gosterir. Bu sektoriin
dis ticaret gelirleri igindeki pay1 % 2—3 arasinda degisir. Tiirkiye’den en ¢ok ihra¢ edilen

madenler, krom, borasit (bor tuzlari1) ve tuzdur (Ertin, 2010).

1.11. Aile Sirketlerinde Uluslararasilasma

Uluslararasilagan fimalarin biiylik yilizdesinin aile sirketleri oldugu Ongoriisiinden
hareketle ¢aligmanin bu boliimiinde Marquez-Garcia, Fuentes-Lombardo and Bruque—
Camara’nin (2006) makalesinden bir derleme yapilmistir. Bu makalede aile sirketlerinin
uluslararasilagsmalarinda bilgi teknolojilerinin rolii ele alinirken, bu sirketlerin
uluslarasilagma stratejileri, bilgi teknolojilerinin uluslarasilagsma siirecine etkisi konular1

da incelenmistir.

Bugiine kadar, bir aragtirma konusu olarak aile sirketleri, bilim insanlarini ¢ok fazla
harekete geciren bir konu degildi. Ancak, bir¢ok gelismis iilkede hem refahin artirilmasi
ve hem de istihdam olanaklarinin artmasi agisindan ulusal ve uluslararasi diizeyde,
ekonominin temel temsilcileri olan bu gibi sirketlere biiylik dl¢iide dnem verilmesi
konusunda giderek artan bir farkindalik yasanmaktadir. Boyle sirketlerin varliklarini
nasil stirdiirdiiklerini anlamak i¢in iizerinde durulmasi gereken asil konu, sirketlerin
nasil yapilandirildiklar1 ve yonetildikleri konusunda aile sirketlerinin arastirilmasi

geregi giderek yayginlastirmaktadir. Sonug¢ olarak, aile sirketlerinin birbirleriyle
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farklilik gosteren Ozelliklerinin, giiclii ve zayif yoOnlerinin, ydnetimlerinin ve aile

sistemlerinin analizine odaklanan arastirmalar son yillarda belirgin bir sekilde artmistir.

Bu sirketlerin gii¢lii ve zayif yonleri sirketlerin stratejik yonelimlerini etkilemektedir.
Mevcut stratejiler icinde uluslararast hale gelme, pazarlarin kiiresellesmesi ve
tilketicilerdeki uyumun saglanmasi, {iriin goriintlisiiniin ve yaygmhiginin sundugu
olanaklar, hem de i diinyasinda tiiketici begenileri nedeniyle 6nemi her gegen giin artan

bir segenek haline gelmistir.

Aile sirketlerinin, kendilerine 6zgii 6zelliklerini etkileme olasilig1 bulunan uluslararasi
hale gelme siire¢lerini neden uygulamaya koyduklar1 ve ayn1 zamanda bu siireci nasil
uyguladiklar1 géz oniinde bulundurulacak olursa bu sirketlere ait pazarlarin cografi

dagilimu, aile sirketi olmayan digerlerine kiyasla farklilik gdstermektedir.

Yeni pazarlara girme hizini artirmasi, sirketin daha az ve daha risksiz yatirimlar
yapmasini saglamasi, alim-satim iglemlerine ait maliyetin azalmasi ¢ok daha gii¢ olan
kaynaklara ve kapasiteye ulasmanin kolaylasmasi agisindan bir igbirligi siirecinin
baslatilmas1 sonucunda sirketin stratejik anlagmalar yoluyla uluslararasi hale gelme
secenegi en iyi yol olarak goriilmektedir. Ancak, uluslararasi ortaklara ait sirketlerin aile
sirketi veya aile dis1 bir sirket olmasi 6zelliginden kaynaklanan kiiltiirel uyumluluk

konusunda sorunlar ¢ikabilir.

Uluslararas1 hale gelme basli basina ¢ok zor bir siire¢ olsa da hem uluslararasi hale
gelme ile ilgili verilen karar hem de bu stratejinin nasil yiiriitiilecegi ile ilgili secenek
konusunda firmada bulunan aile bireylerinin etkisini goz 6niinde bulundurarak isbirligi
secimi yapilmalidir. Bunu basarmanin yollarindan kaynaklanan potansiyel zorluklar1 da
dikkate alinmalidir. Verilen karar uluslararasi hale gelme ya da isbirligi yapma yoniinde
de olsa BT (Bilgi Teknolojisi), Tlretim ve alim-satim maliyetini azaltmasi veya en
azindan pazarda hicbir zaman hazir halde elde edilebilir olamayacak ¢ok degerli ve

nadir kaynaklara erisim acisindan en 6nemli rol oynayabilir.

Kisacasi bu boliimde aile girketlerinin stratejik anlagmalar yoluyla uygulamaya koydugu
uluslararasi hale gelme siirecinde kolaylastirict bir faktdr olan bilgi teknolojisinin rolii
analiz edilmektedir. Bu sirketlerin Uluslararasi olarak genisleme stratejilerinde karsi

karsiya kalabilecekleri uluslararasi hale gelme konusundaki temel yontemlerin
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avantajlar1 ve dezavantajlar1 arastirilmaktadir (Marquez-Garcia, Fuentes-Lombardo, and

Bruque-Camara, 2006: 171).

1.11.1 Aile Sirketlerinde Uluslararasi Strateji

Aile sirketlerine verilen 0oneme ragmen, bu gibi sirketlerin kavramsallagtirilmasinin
dikkate alinmasi gerektigi konusunda halen goriis Dbirligi saglanamamustir.
Kaynakgalarda yapilan bir¢ok tanim asagida verilen tanimlarin birini veya bir¢ogunu
dikkate alarak yapilmaktadir: ilk dnce, sermaye sahipligini kim y&netmekte ve kontrol
etmektedir? Ikincisi, 6nemli kararlari almak veya yiiriitmek kimin yetkisindedir?
Ucgiinciisii, isin yiiriitiilmesi konusunda ailenin diizeyi nedir ve gelecek nesle devretme

olasilig1 veya gelecek nesil i¢in sirketi elde tutma istegi ne kadardir?

Fuentes, Vallejo ve Martinez’e (2005: 168) gore ,“Bir aile sirketi, kendi kiiltiirlerinin
yapilan isin yOnetimine etki etmesini, ayni zamanda sirketi biiyiitme goriislerinin
paylasilmasin1 ve kendilerinden sonra gelecek nesiller icin isi elde tutma isteginin
uygulanmasini saglayan bir kurum olma 6zelligi tasimalidir”. Yukarida sozii edilen dort
konuyu da kapsamakla birlikte bu tanim ayni zamanda aile iiyelerinin sayisinin
artmasina ve paylasilan zenginlige ayak uydurmanin zorlasmasina bagli olarak sirketin
varligini siirdiirmesini tehlikeye sokacaktir. Bu yiizden bu tip sirketler, bliylimek i¢in
farkli yollar aramalidir. Aile sirketlerinin biiylimeye gereksinimleri bulunmaktadir ve
bliylimeyi basarmak i¢in uygulayacaklari olasi stratejilerden birisi de uluslararasi hale
gelme siirecinin baglatilmasidir. Tablo 3°de aile sirketlerinin giiclii ve zayif yonlerinin
bir 6zeti sunulmustur. Bu faktorler biliylime istegini ve uluslararasi hale gelme

stratejilerinin basarilmasini etkileyebilecek faktorlerdir.

Aile sirketlerinin uluslararasi hale gelmesi konusunda bugiine kadar yaymlanmis birgok
calisma, bu sirketlerin cografik olarak genislemesini hem kolaylagtiran hem de
sinirlayan bazi faktorleri analiz etmektedir. Bu faktorler aile sisteminin ve is sisteminin
ortiismesinden kaynaklanan ve aileye veya organizasyona ait stratejik modellere gore
belirlenen kesin durumlardan veya sirketin yasam dongiisiiyle ilgili diger durumlardan

olusan faktorlerdir.
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Bir aile sirketi kavramindan ve bu tip sirketlere ait belirgin 6zelliklerden baglayacak
olursak, bu sirketlerin uluslararasi hale gelme stratejilerinin aile dis1 sirketlere kiyasla
farklilik gdsterdigini goz oniinde bulundurarak, cografik dagilimda pazarlarin1 neden ve
nasil genislemeleri gerektigi konusu dikkate alinmalidir. Aile sirketlerinin 6zel bir
durumu olarak rekabet avantajlari, sirketlerine olan uzun donemli yonelimlerinden ve
cok daha gii¢lii sorumluluk duygusundan kaynaklanmaktadir. Bu durum, hem halen isi
yiiriiten aile iiyelerine duyulan siirekli sadakatten hem de biiylik bir olasilikla daha
onceki nesle duyulan bagimliliktan kaynaklanan bir motivasyondur. Buna ek olarak bu
tiir sirketler ¢cok daha genis esneklikleri, karar almadaki hizlar1 ve miisteriye yonelik
olmalariyla 6zellik kazanan sirketlerdir. Miisteriyi memnun etmek ve siirekli kaliteyi

aramak, aile sirketlerinin en 6nde gelen iki amacidir.

Tablo 3: Aile Sirketlerin Giiclii ve Zayif Yonleri

Giiclii Yonleri Zayif Yonleri

Isteki bilgi ve deneyim Bir sonrakine veya bir sonraki nesle
devir

Uzun dénemli vizyon Akraba kayirma

Sorumluluk, adama ve aile onuru Yapilan isi etkileyecek aile siirtiismesi

Sadakat, giiven, iletisim Belirgin yapisal bir tanimin eksikligi

ve rollerin Ortlismesi

Esneklik ve karar almadaki hiz Mali sorunlar

Inang, degerler ve paylasilan vizyon Otokratik yonetim sekli

Miisteri memnuniyeti ve kaliteye verilen Organizasyona ait yapida feodalizm
Oonem

[si yiiriitmede 6zerklik ve mali Ayni aile liyelerine uygulanan ahlaki
bagimsizlik baski

Kaynak: Fuentes vd., 2005.



35

Her sey aile sirketlerinin, birgok giiclii ve zayif yoOnlerinin, ailenin niteligine gore
kesinlik kazanan degerlere ve erdemlere elden geldigi kadar yonelen bir organizasyon
kiiltiirliyle agiklanabildigine isaret etmektedir. Fallejo (2003) aile sirketi kiiltiiriiniin, ise
bagimlilik, isle 6zdeslesme, ¢alisanlarin sadakati; daha olumlu organizasyon ortaminin
varligi, daha yiiksek diizeyde giiven, katilim, uyum ve karin daha yiiksek diizeyde
yeniden yatirimi gibi faktorlerle 6zellik kazandigr sonucuna varmistir. Ayni zamanda,
bu gibi sirketlerin liderlik bi¢iminin, daha fazla sorumluluk, ahenk, uyum ve kar oranini
olumlu yonden etkiledigi ispatlamistir. Bu bulgular, aile sirketlerinin kiiltiiriiniin,
yonetiminin ve liderlik bi¢iminin, sirketlerin uluslararasi hale gelme stratejilerini pozitif

yonde etkiledigini diistinmeye yoneltmistir.

Buna ek olarak sirketin imaj1, sayginligi ve markasi, rekabet avantajini1 gelistirecek bir
manevi kaynak olarak sayilabilir. Aile sirketlerinin 6zel bir durumu olarak, bu manevi
faktorleri korumak, kollamak ve gelistirmek icin her zaman o6zel bir ¢aba
bulunmaktadir. Ancak, bu sirketlerin teknolojik kaynaklariyla ilgili olarak Tablo 3’de
higbir gii¢lii yoniin listelenmemis olmasi, manevi degerlerin uluslararasi hale gelme
siirecinde bu sirketler i¢in potansiyel basar1 faktorii oldugunu diisiindiirmektedir

(Mérquez-Garcia, Fuentes-Lombardo, and Bruque-Cémara, 2006: 168).

Sekil 3’de uluslararasi siirecte gerekli olabilecek manevi kaynaklarla ilgili olarak aile
sitketlerinin baz1 giiclii ve zayif yonlerine ait olumlu ve olumsuz o6zellikler
Ozetlenmistir. Buna gore aile sirketlerinin 6zellikleri, olumlu veya olumsuz olsa da
uluslararas1 hale gelme stratejileriyle dogrudan ilgilidir. Ancak bu etkinin cografik
olarak pazar cesitliligi elde etmek i¢in stratejik anlagmalar hazirlayan aile sirketiyle

ilgili 6zel durumlar i¢in ayn1 olmayacagi da goz oniinde bulundurulmaktadir.
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Sekil 3: Uluslararas1 Hale Gelme Siirecinde Aile Sirketinin Gii¢lii Zayif Yonlerinin
Etkileri

Inang, degerler ve paylaglan vizyon
Bilgl ve denevim
- Uzun-dénemb vizyon
Insan Giiven n_
Nepotizm

Kaynaklan

Diger
Durumlar

kel bilg velontrol sistemler _
‘ Stratejik anlagmalan olugtunmada Isteksizlik

Mali kaynak eksikhi
Rizki gesitlendirme istegi
Alleve dzel gereksinimler

Uluslar aras: hale
gelme siireci

Yiikiimliiliik, aile onun
Sadakat
Miistern memmnuniveti, kalite kavgisi

Teknolojik Savgmhk
Kaynaklar — Marka

Acik vapisal bir taninun eksiklig, rollenn drtiizmest

Organizasyona ait Esneklik ve kararalmadaluz
Kavnaklar Otokratik ve patemalistik vonetim bigimi
- ) Ardindan gelen kigive veya nesle devretme
Tletizim

Kaynak: Marquez-Garcia, Fuentes-Lombardo and Bruque-Camara, 2006, 175.

Ozet olarak, aile sirketlerinin herhangi bir uluslararasilasma stratejisini benimsedikleri
zaman, hedef pazarda bir rekabet avantaji olusturmalarini saglayacak olan en 6nemli
avantajlart1 bazi manevi kaynaklara (insan, organizasyon, itibar, marka, vb) sahip
olmalaridir. Ayni zamanda uluslararasi hale gelme siireci bir sirketin kendi yerel
pazarinda manevi kaynaklar olusturmasini saglayabilir. Diger avantajlar aile sirketinin

devamin saglamak adina riski goze alma istegi ve sorumlulugudur.

1.11.2 Uluslararasilasmanin Bir Kosulu Olarak isbirligi

Ohmae’nin (1989) de vurguladigr gibi isbirligi yeni bir kavram degildir ve her zaman
sosyal ve politik dokunun bir pargasi olarak kullanilmistir. Bugiine kadar isbirligi
yapmak ilk akla gelen ¢6ziim yolu olarak karsimiza ¢ikmazken gliniimiizde uluslararasi
isbirligine verilen 6nem artmistir (Marquez-Garcia, Fuentes-Lombardo and Bruque-

Camara, 2006: 175).

Isbirligi anlasmalar1, birlestirilmis cabalar, kaynaklar ve yeteneklerle bir sirketin
uluslararas1 hale gelme karar1 bu siireci baslatmaktadir .Bu durum, sirketin yeni bir
pazara hizli girisini saglamaktadir (Glaister and Buckley, 2004:3). isbirligi sirketin

ozellikle yabanci pazarlarda deneyiminin az oldugu durumlarda aldig: riski azaltmasina
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yardime1 olmaktadir. Isbirligi, sirketin pazardaki konumunu gelistirip pekistirmesini ve

kazancinin artmasini da temin etmektedir.

Contractor ve Lorange’a (1988: 15) gore, kiiresel bir kurulus yaratmak ve belirgin bir
uluslararas1 rekabet olusturmak genellikle pahali, zor bir ugras ve zaman kayb1 olarak
nitelendirilmektedir. Isbirligi uluslararasi hale gelme siirecini kisaltmakta, uluslararasi
genislemeyi kolaylagtirmakta ve bu hiz, ilk harekete gecen olma avantajlarindan

yararlanmak i¢in dnemli olmaktadir (Gannon, 1993: 44).

Ozellikle uluslararas1 girise ait kosullarin kisitl oldugu durumlarda, uluslararas1 hale
gelme faaliyetlerinin yiiksek islem maliyetleri isbirligi yoluyla en aza indirilmektedir
(Glaister, Husan and Buckley, 2004: 3—4). Ayn1 zamanda pazarda elde edilmesi veya
tek basina basarilmasi zor olan kaynaklara ve kapasitelere erisimi de daha kolay hale
getirmektedir. Isbirligi yerel ortagimin bilgisinden yararlanmay1 kolaylastirarak karsilikli
bilgi alis-verisinde bulunma firsatin1 da sunmaktadir. Ancak, sirketin aile veya aile dis1

ozellikleri nedeniyle uluslararasi ortaklarla arasinda kiiltiirel uyum sorunlar1 yaganabilir.

1.12. Bilgi Teknolojisi

Ticaret, en genis anlamiyla stratejik ve faaliyetsel faydalar icin dijital pazar ve deger
zincirinin kullanimi ve olusturulmasinda, biitiin ticari faaliyetlerin artirilmasi anlamina
gelmektedir. Olusan bu yeni kavram, kendisine 0Ozgii kurallar ve yontemler
dogurmustur. Bilgi Teknolojisi kavraminin yayginlagmasi neticesinde firmalar gerekli
donanimlara sahip, elektronik ticaret kavraminin kurallarin1 ve yoOntemlarini bilen

nitelikli elemanlara gereksinim duymuslardir (Bilgi Teknolojileri, 2010).

Bilgi teknolojisi araclarinin odaklandigi temel konu internete dayali ekonominin
olusturdugu yeni kurallar cercevesinde deger yaratmaktir. Bilgi teknolojisi, pazar
firsatlarin1 genisletmek icin ticari iligkilerin etkin ve verimli yonetimini saglar. 2003
yilinda temelleri atilan e-ticaretin kabul gormiis igerik tanimi: “Bilgisayar aglari
araciligr ile triinlerin iiretilmesi, tanitiminin, satisinin, 0demesinin ve dagitiminin
yapilmasi1” olarak ifade edilebilir. Yapilan islemler, sayisal bigime doniistiiriilmiis yazili
metin, ses ve video goriintiilerinin islenmesi ve iletilmesini igerir. e-ticaret kategorik

olarak dorde ayrilir. Bunlar B2B (isletmeden isletmeye), B2C (isletmeden Tiiketiciye),
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C2B (tiiketiciden isletmeye) ve C2C (tiiketiciden tiiketiciye)’dir (Bilgi Teknolojileri,
2010).

Uluslararasi stratejik isbirliklerinin idari yapilarina bakildiginda, temelde iki farkli tiiri
oldugunu goriiriz: Baskin ve paylasimli. Baskin yapilar dengesiz gii¢ iliskileri ile
tanimlanirken, paylasimli idari yapilarda her ortagin idari organlarda esit temsil hakki
bulunmaktadir. Bu kapsamda, isbirligi taraflar1 arasinda ortaya ¢ikan temsilcilik
iliskisinde otiirii olusan olas1 problemler degerlendirilmelidir. Isbirligi anlasmalarina
girilmesinde, sistem dis1 bir uyarici olarak degerlendirilen teknolojik faktorlerin
belirleyici rol oynadigr disliniilmektedir. Teknoloji, teknolojik yeniliklerin
gelismesindeki ivme ve hiza, bu teknolojilerin hizlica yayilmasina, iirtin kullanim
siirelerinin kisalmasina ve yeni iiriinlerin yogun bir seklide gelistirilmesine bagli olarak,
isbirligi davraniglarinin gelistirilmesi i¢in uygun ortami hazirlamaktadir (Mérquez-

Garcia, Fuentes-Lombardo and Bruque-Cémara, 2006: 177).

Her durumda isbirliginin, asagida verilen mantik c¢ergevesinde farkli asamalara ayrilan

bir siire¢ olarak anlasgilmasinin 6nemli oldugunu diistiniilmektedir.
e Isbirligine girme kararinin verilmesi, olasi1 faydalarin ve risklerin degerlendirilmesi,
e Uygun ortagin se¢ilmesinde degerlendirilecek ol¢iitler,

e Iki tarafin da beklentilerinde mutabakat saglamak iizere yapilan miizakere siireci ve
amaglara, ortaklara, risklere vb. bakilarak isbirligi i¢cin en uygun yapinin

olusturulmasi,

e Isbirligi anlasmasinin, kendi amaclar1 ve bu amagclara ulagmak i¢in kendi insan ve

hammade kaynaklar1 olan yeni bir organizasyon olusturularak yonetilmesi,

e Isbirliginin maddi ve dokunulmaz kaynaklarinin, hem sirket hem de ortaklari

acisindan degerlendirilmesi ,

e Isbirligi anlasmasinin siirdiiriilmesi, degistirilmesi veya sonlandirilmasina dogru
olmast muhtemel gelisimidir (Marquez-Garcia, Fuentes-Lombardo and Bruque-

Céamara, 2006: 178).
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1.12.1. Uluslararasilagsma Siirecinde Bilgi Teknolojisinin Rolii

Uluslararasilasma siirecinde BT’nin goérevi ii¢ ana diisiinceye gore agiklanmistir:
Birincisi (Wiliamson, 1975), BT uluslararasi islem maliyetlerini diistirebilir. Bu
maliyetler Ozellikle cografi genisleme igin gerekli olacak bilginin yOnetiminden
dogacak olan maliyetler olup, uluslararasi iligkilerde teminatlarin tasarimi veya
islemlerdeki miizakere siireclerini kolaylastimak adina ortaya ¢ikabilir (Aguila, Bruque,
and Padilla, 2002: 32). Bu durumda internet, siireci kolaylastiran devrim yaratici bir
ara¢ olmus, boylelikle islemlerin miikemmellestirilmesi siirecinde ortaya ¢ikan

maliyetleri azaltmistir.

Ikinci olarak BT, &zellikle de organizasyonlar arasi sistemler (IOS) i¢in destek gorevi
goren teknolojiler, firmalarin uluslararasilagsma siireci i¢in gerekli olan degerli ve nadir
kaynaklar1 belirlemek veya gelistirmek igin (Barney, 1991: 102) kullanilmistir. Onceki
calismalarda da deginildigi gibi (Medina and Ruiz, 2003: 49) BT, uluslararasilasma
stratejilerinin temelini olusturabilecek olan, dagilmis ve son zamanlarda kullanimda
olmayan (hareketsiz) bircok kaynagi birbirine baglamak ve faaliyete gecirmek igin
kullanilabilir. Ornegin, dahili aglar, stratejik bilgi sistemleri, bilgi haritalar1 veya
kurumsal kaynak planlamasi (ERP) sistemleri; uluslararasilasma stratejilerinde
basarinin anahtar1 olabilecek kaynaklari (uluslararasilagsma siireclerinde uzmanlasmis
personeller, uluslararast1 pazarlarda faydali bilgiler, uluslararas1 miizakere
operasyonlariyla ilgili bilgi vb.) belirleyebilir. BT son nesil bilisim teknolojilerine
atfedilen kaynaklarin gorsellestirilebilmesine dayanir (Foster and Kesselman, 2004).
Gorsellestirme kapasitesi, geleneksel islerde ilk olarak lokalizasyonu ve sonrasinda
cografi olarak bir arada bulunmayan kaynaklarin (insan giicii, veri, bilgi veya bilgi

birikimi) cografi degiskeninin elimine edilmesini igerir.

Ucgiincii olarak, uluslararasi stratejik aglarm kurulmasi sayesinde bilgi sistemlerinin
uluslararasilasma olanaklar1 ile firmalarin uluslararasilasma olanaklar1 kesin olarak
artmistir (Gulati, Nohria, and Zaheer, 2000: 204). Bu durumda, hem uluslararasilasma
stiregleri, hem de IOS’larin olugmasi miisterek olabilir. Boylece, IOS’larin olugmasinin
cikis noktasi, bir firmanin uluslararasilasma karar1 veya farkli cografyalarda faaliyet
gosteren firmalar arasinda yapilan isbirligi anlagsmalaridir. S6z konusu 10S’larin

olusmas1 ve gelismesi, stratejik isbirliklerin ortaya ¢ikmasi ile birlikte, diinyadaki
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ekonomik ve sosyal yapilari etkiler. Bunlar, ulusal pazarlarin dis etkilere agsamali olarak
acilis1, sermayenin iilkeler arasinda tasinmasi, uluslararasi yer degisimlerine izin veren
teknolojilerin standardizasyonu ve daha dnce birbirinden ayr1 olan kiiltiirlerin birbirine
yaklagsmasi olarak siralanabilir. Kisaca, IOS’larin genislemesi ve uluslararasi stratejik
aglarin kurulmasi, kiiresellesme degerler dizisi olarak adlandirilan durumun bir pargasi

olmustur.

Ozetle, onceki diisiincelerden yola c¢ikarak BT’nin kurumsal uluslararasilasma
stireglerinde olduk¢a dnemli rol oynadigini sdylenebilir. Ancak, aile sirketlerinin aile
yapisinin stratejik igbirligi gerektiren uluslararasilagsma stireclerinde nasil bir etki
yarattigina iliskin halen bilinmeyen ¢ok sey vardir (Palvia, Palvia, and Whitworth,
2002: 408).

1.12.2. Bilgi Teknolojisi ve Aile Sirketlerinin Uluslararasilasmasi

Marquez-Garcia vd., (2006: 180) uluslararasilagsma stratejilerinin aile sirketlerinde
uygulanma yollar1 hakkinda su agiklamalar1 yapmislardir: Ev sahibi bir iilkeye giris
sekillerinin se¢imi konusundaki bilimsel yazin oldukca genis segenekler sunmaktadir.
Cogu yazar, uluslararasilasma stratejilerinin uygulanmasinda; s6z konusu siirece
bireysel olarak veya isbirligi anlagsmalar1 yoluyla baslanmas1 gerektigini diistinmektedir.
Bu yazarlar ihracat, lisanslar ve DYY (Dogrudan Yabanci Yatirim) olmak iizere iic
genel yontem oldugunu diistinmektedir. Ancak, ortak girisimleri de alternatif bir
uluslararasilasma yontemi olarak degerlendiren ve bunlar1 digerlerinden farkli ele alan

yazarlar da bulunmaktadir.

Aile sirketlerinin 6zel durumunda, s6z konusu firmalar, rekabet avantajlar1 olarak
gordiikleri birtakim dokunulmaz varliklarini, yabanci ortaklarma akdi lisanlar olarak
verme konusunda oldukga giivensiz davranabilirler. Burada deginilenler, ticari sirlar,
know-how (6rtiik bilgi), marka, sirket ismi ve benzerlerdir. Ornegin sirket ismi aile
isminin teslim edilmesi ile ayni anlama gelebilir. Bu nedenle burada, s6z konusu
sitketler i¢cin yeni bir iilkeye giris sekli olarak yalmzca ihracat ve DYY
degerlendirilmektedir (Tsang, 1997: 167).
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Marquez-Garcia vd., (2006: 180) uluslararasilagsma siirecine baglama segeneklerini Sekil
4°deki gibi Ozetlemislerdir. Aile sirketlerinin 6zel durumlarina bagli olarak, bir
uluslararasilagsma stireci baslatilirken sorulmasi gereken ilk soru, bireysel olarak mi
yoksa bir ¢esit isbirligi iliskisi icerisinde mi baslanmalidir? Karar ne olursa olsun,

ihracat veya dogrudan yatirim bundan sonra diisiiniilmelidir.

Sekil 4: Aile Sirketinin Uluslararasilasma Siirecinde Farkli Ulkelere Giris Yollari

AILE SIRKETININ
ULUSLARARASILASMASI
- BIREY
% = IHRACAT
3 GRUDAN YATIRI
| STRATEIIK T —
- 1 ITTIFAK
- F ) ) - IHRACAT
AILE SIRKETI HISSELI
AILE SIRKETIi OLMAY AN HissEsiz |

STRATEJIK ~—DOGRUDAN YATIRIM
iTTiFAK

EV
YABANCI

Kaynak: Marquez-Garcia, Fuentes-Lombardo and Bruque-Camara, 2006,180

Marquez-Garcia vd., (2006: 180) aile sirketlerinin uluslararasilagsma siireclerinde
stratejik isbirliklerinin analizinin yani sira, BT nin bu slirecte oynayabilecegi rolil
degerlendirmislerdir. Bu kapsamda, stratejik isbirliginin sermaye katilimini igerip
icermediginin, isbirligi ortaklarinin aile sirketleri olup olmamasinin ve ortaklarin yerli
veya yabanci piyasalardan olup olmamasinin, iilkeye giris seklinin se¢imi {lizerindeki

etkisinin degerlendirilmesi gerektigini belirtmislerdir.

Ik olarak; aile sirketleri, kontroliin bir kisminin teslim edilmesinin aile kimliginin
tehlikeye atilmasi anlamina gelecegi diislincesindedir. Bu yiizden sermayelerine katilimi
iceren igbirligi anlagsmalarini reddedebilirler. Bu sirketler yabanci iilkedeki sirketlerin
O0zkaynaklarina da katilabilir. Aile sirketleri finansal kaynaklarinin eksikligi (¢ogu
zaman dig sermaye girisine izin vermemeleri nedeniyle) ile tanimlanabilirler. Bu yiizden

isbirliklerini, uluslararasilagma stratejilerini uygulamalar1 ic¢in gerekli olan finansal
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kaynaklara erisim i¢in kullanabilirler. Dolayisiyla, sirketler hisse temelli isbirliklerin
avantajlarin1 degerlendirmeli veya bu segenegin ortaya c¢ikardigi sorunlarin iistesinden
gelmek icin segenekleri arastirmalidir. Bu ikilemle karsi karsiya kalan aile sirketleri

cogunlukla sermayeye katilim1 gerektirmeyen stratejik isbirliklerini tercih etmektedirler.

Ikinci olarak, ortak sirket bir aile sirketi degilse, her ortak diger ortaginin sahip oldugu
maddi ve dokunulmaz kaynaklarindan faydalanabilir. Aile sirketi olmayan sirket, aile
sirketlerinin giiclii yanlarini olusturan dokunulmaz kaynaklarin1i (know-how (teknik
bilgi), deneyim, imaj, repiitasyon vb.) elde edebilir. Buna karsin aile sirketleri, diger
sitketlerde daha yaygin olan finansal ve teknolojik kaynaklari elde edebilir. Bununla
beraber, aile sirketlerinin kurdugu stratejik isbirliklerin ¢cogu diger aile sirketleri ile
gerceklesmektedir. Bu tip bir sirketin kiiltiiri bu duruma bir agiklama getirebilir ¢iinkii;
bu sirketlerde ailevi degerler, yiikiimliiliikkler giiven iligskisine dayanan bu igbirliklerin

kurulmasini ve gelismesini tesvik eden ortak stratejiler bulunmaktadir.

Son olarak, isbirliginin firmanin i¢inde bulundugu veya hedef piyasada kurulabilecegi
g6z Oniinde bulundurulmalidir. Bir uluslararasilagma stratejisi uygulandiginda, sirketin
hedef pazari konusundaki bilgi birikimi ve deneyimi olduk¢a Onemli bir kaynaktir.
Dolayisiyla, hedef pazarda yer alan bir ortak ile isbirligi kuran bir aile sirketi,
uluslararas1 genislemesini hizlandirabilecek yerellesme avantajlarindan yararlanabilir.
Bu baglamda, denizasir1 iilkelerde yasayan aile bireylerinin varli§i veya onceki
nesillerle kurulan baglantilar sayesinde farkli pazarlardaki firmalara ulagabilmek faydali
olabilir. Ancak, sirket iki firmaninda uluslararas1 faaliyetlerini gelistirmek amaciyla,
icinde bulundugu pazardaki baska bir sirket ile ortaklik kurmak istiyorsa, kazanilan
avantajlar daha farkli olacaktir. Bu durumda, ortaklar cesitli kaynaklar

paylasabileceginden, risk ve maliyet azalacaktir (Marquez-Garcia vd., 2006: 181).

Marquez-Garcia vd., (2006: 181) aile sirketlerinin stratejik igbirligi ile
uluslararasilasmasinda bilgi teknolojilerinin etkisi konusunda ise su degerlendirmelerde
bulunmuslardir: Aile sirketleri uluslararasilasma siireglerini gergeklestirmek i¢in iki tip
stratejik isbirligi tercih etmektedirler. Birincisi, uluslararasi igbirligi ile ilgilenen
sirketlerin kurulacak herhangi bir sirketin sermayesine katkida bulunmadiklar
isbirlikleridir. ikinci olarak, hedef iilkedeki faaliyetlerini gerceklestirmek iizere kurulan

sirketin sermayesine cesitli oranlarda katilim saglayacak formiiller belirlenebilir. Aile
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sirketlerinin, kisitli finansal kaynak ve islerin yiiriitiilmesinde se¢ilen formiil daha ¢ok
katilim saglanmayan isbirlikleri olmaktadir. Ancak katilim saglanan isbirliginden bagka
bir secenek yoksa aile sirketleri iliskinin kontroliinii temin edecek ve isin aile yapisini

koruyacak ¢ogunlugun kendilerinde oldugu bir katilim tercih edeceklerdir.

Onerilen iki ayr1 isbirligi formiiliiniin de amag ve kapsamlar1 arasinda oldukca dnemli
farklar oldugunu sdylemek miimkiindiir. Ancak, ikisi de daha 6nce deginilen isbirligini
siirdiirmek icin gerekli birka¢ asamadan olusmaktadir. Bunlar, ilk karar, ortak se¢imi

miizakere ve yapi, yonetim, degerlendirme ve gelisimdir.

Uluslararasi isbirliginin herhangi bir siireci, dncelikle, isbirligi kurma kararinin alinmasi
ile baslar. Bu durum aile sirketleri icin de farkli degildir. Bu baglamda, BT sirketleri,
isbirlikleri kurarak uluslararasilagsma egilimleri konusunda aile sirketlerini tesvik
edebilir. 20. Yizyilin sonlarinda karsilasilan teknolojik sistemlerin aile sirketlerinin
isbirligine etkisi ¢ok olmustur (Pefia, 2003). Bu etki, firmalarin rekabet¢i ilkelerinin,
fiziksel ve aymi zamanda psikolojik smirlarinin genislemesi olarak Ozetlenebilir.
TCP/IP’ye dayanan aglarin  dagilimi (Ornegin, internet), her tiir sirketin
uluslararasilagsmasinda énemli bir itici glic olmus ve aile sirketleri i¢in de aynm sekilde
olmustur. Onceleri, tutucu zihniyetleri ve kisitli finansal kaynaklari, aile sirketlerinin
teknolojik gelismeleri takibinde yavas olmalar1 anlamina geliyordu. Ancak daha sonra,
aile sirketleri yeni iletisim aglarinin hedef pazarlar konusunda sagladigi faydalardan
yararlanmaya bagladilar. BT sayesinde saglanan daha kaliteli ve daha fazla bilginin
sonucu olan bu durum, aile sirketlerinin uluslararasilasmasininin lehine ¢alisabilir. Buna
ek olarak, BT, aile sirketlerinin uluslararasilasmak i¢in isbirligi kurmalarin1 tesvik
etmistir. Bu siire¢, ayn1 sektdrden firmalarin iletisime ge¢mesine ve olasi ortaklarin

belirlenmesine yardimci olmustur.

Uluslararasilasma icin isbirligi yolunun kullanilmasina karar verildiginde, sirket bir
ortak se¢gmek durumundadir. Ancak burada belirtmek gerekir ki, cogu durumda ortak
secimi, isbirligi kurulma kararinin verildigi zamanla ayni zamana denk gelmektedir.
Aile sirketlerinin uluslararasilagsma siire¢lerinde ortak arayisi, internet tabanl
uygulamalarin ortaya c¢ikmasiyla birlikte oldukga kolaylasmustir. Aile sirketlerine
bakildiginda, daha 6nce de belirttigimiz gibi, benzer biiytikliikte ve kiiltiirde is ortaklar

bulmak daha kolaydir. Bununla beraber iletisimin sundugu firsatlar BT ile ortaya
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cikabilecek olasi birkag sorunu ortadan kaldiramamaktadir (Aguila vd., 2002: 18-37).
Aile sirketleri bunlar1 BT kullanmalarinda bir engel olarak gorebilir ve uygun bir
isbirligi ortagi bulmak i¢i giivenilir bir ortam olup olmadigini sorgulayabilir. Segilen
ortaklik, yeni sirketin sermayesine katilimi kapsadiginda, artan risk nedeniyle daha
dikkatli diistinmek gerekecektir. Aile sirketlerinde bu strateji, sirketin aile yapisin

tehlikeye sokabilir.

Isbirliginin {iciincii asamasi miizakere ve yapr asamasidir. Bu asamada, ortaklar
menfaatlerini siraladiklar bir takas siirecine dahil olmali ve her iki taraf i¢in de tatmin
edici bir anlagmaya varmalidir. Bu anlagsmanin bir kismi, igbirliginin yapisini detayli
olarak incelemelidir. BT, hem miizakere siirecinde; hem de isbirliginin yonetim
yapisinin idaresinde Onemli bir rol oynayabilir. Miizakerede, BT, anlagmanin
ozelliklerini iceren dokiimanlarin transferinde ve degis tokusunda temel olabilir.
Ortaklar ayni iilkede degilse BT, miizakere asamasinda (e-posta, videokonferans,
elektronik veri transferi) zorunlu hale gelir. Diger taraftan, ortaklar1 birbirine ve onlari
da isbirliginde kurulacak yeni sirkete baglayacak BS’nin yapilanis1 sirasinda olusacak
etkilesimi idare etmek daha karmasik olabilir. Bu durumda ortaklar, igbirligi sonucunda
ortaya ¢ikacak bilgi sisteminin i¢yapisin1 diizenleyecek olan I0S’lerin 6zellikleri, yetki
diizeyleri, erisim seviyeleri ve ideal yapilanisi konusunda anlagmaya varmalidir. Bu
baglamda, bagka bir aile sirketinin ortak olarak secilmesi, benzer organizasyonel yapisi
nedeniyle, siirecin lehine olabilir. Yeni IOS’un yanlis yapilanmasi herhangi bir isbirligi
stirecinin gerektirdigi giiven iligkisine zarar verebilir ve ortaklar arasinda bilgiye
erisimde eksiklige ve dagilima yol acabilir. Isbirliginin hem aile, hem de diger
sirketlerden olustugu durumlarda, giliciin dagilimi ve olusturulan bilgiye erisimde
dezavantajla karsilasmamak icin, aile sirketleri dikkatli olmalidir Marquez-Garcia,

Fuentes-Lombardo and Bruque-Cémara, 2006: 183).

BT ayni zamanda isbirliginin giindelik yonetiminde de 6nemli bir rol oynayacaktir.
Ozellikle, ydnetim BT’nin is diinyasinda ilk kez kullanildigi alanlardan biridir.
Gilintimiizde dokiimanlarin, gorsellerin veya is duyurularinin idare edilmesine yonelik
temel teknolojiler, her is iliskisinin vazgecilmez bir parcasidir. BT, degerlendirme ve
gelisme asamasinda da oldukg¢a kullanighi bir aractir. BT, sirketlere diger ortaklari

hakkinda bilgi edinmede yardimci olabilir ve firsat¢1 davraniglarla karsilagsma olasiligini
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diisiirebilir. Bu igbirligi, girisimlerinde giivene oldukg¢a fazla deger veren ve riskten

kagian aile sirketleri icin daha da degerlidir. Bu kosullar altinda, ortaklarin, risklerini

azaltacak olan kontrol-odakli bilgi teknolojilerine yatirim yapmay1 tercih etmeleri, bir

temsil sorununu ortaya c¢ikarabilir BT nin isbirligi asamalarindaki rolii Tablo 4’de

Ozetlenmistir (Méarquez-Garcia, Fuentes-Lombardo and Bruque-Camara, 2006: 185).

Tablo 4: Bilgi Teknolojilerinin isbirligi Asamalarindaki Rolii

isbirligi Asama tanim BT’nin rolii Aile sirketlerinin BT’nin daha iyi
siirecinde her asamadaki uygulanmasi icin aile
stratejiler ozgiin vasiflar sirketlerine
yonetimsel cikarimlar
Ortaklik Diger segeneklere Internet igbirliginin Biiyiime, aile BT’nin yogun bir sekilde
kurmak igin kiyasla koordineli ve | avantajlari ve sirketlerinde igin kullanimi, olasi ortaklar
ilk karar ortaklasa hareket dezavantajlari devamlilig1 agisindan | hakkinda bilgiye ve

etmek ve toplu
hareket sonucunda
daha erisilebilir

hedeflere ulasmak

konusunda bilgi
toplanmast i¢in oldukca
kullanisht olabilir.
Internet ayn1 zamanda
diger aile sirketleri
tarafindan yiiriitiilen
basarili isbirligi
stratejilerini gérme ve

ornek alma agisindan

6nemli bir konudur.
Isbirligi, aile
sirketlerinin kars1
karstya kaldiklar
kaynaklarin
devamlilig: agisindan

onemli bir stratejidir.

isbirligi alanindaki iyi
uygulamalara erigimi
kolaylastirarak, sirketler
arasinda isbirligine firsat
verebilir. Aile
sirketlerindeki yoneticiler
BT tabanl araglarla iyi
uygulamalarin sistematik

bir sekilde aragtirilmasini

dogru bir tercih tesvik edebilir.
olabilir.

Ortak se¢imi Isbirligi hedeflerine Internet yeni ortaklar Aile sirketleri igbirligi | Dikey ve gorsel
ulagsmak amaciyla aramak i¢in uygun bir ortagi olarak genelde | topluluklar tarafindan
ortagin profili arag olabilir. Elektronik | benzer kiiltiire sahip saglanan araclar, yeni
tanimlanir is modelleri arasinda, diger aile sirketlerini ortaklar arayisinda

dikey gorsel topluluklar
olas1 ortaklar igin
zengin bir kaynak
olusturabilir. Bu
topluluklar genelde,
ortak seg¢iminde faydali
olabilecek arama

motorlarini igerir.

tercih ederler. Ancak
paylasilan kaynaklar
konusunda, benzer
ozelliklerin
avantajlari ve
dezavantajlar dikkate

alinmalidir.

yardimct olabilir. Bu
topluluklar genelde
kullanicilarm yeni ortaklar
bulmasi i¢in workshoplar
diizenlerler. Aile
sirketlerindeki yoneticiler,
uygun ortaklar bulmak
i¢in, s6z konusu

workshoplara katilmalidir.
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Tablo 4 (devam)
Isbirligi Asama tanmimi BT’nin rolii Aile sirketlerinin BT’nin daha iyi
siirecinde her asamadaki uygulanmasi icin aile
stratejiler ozgiin vasiflari sirketlerine

yonetimsel cikarimlar

Miizakere ve

yap1

Olas ortaklar,
isbirligi ile ulagilmak
istenen hedeflere
ulagmak {izere

karsilikli

beklentilerini goriisiir.

Ayni zamanda
ortaklar, karsilikli
ihtiyag ve
beklentilerine gore
formal ve informal
isbirligi yapisini

belirler.

Yeni isbirligi yapisi
paralel bir BT altyapist
ile donatilmalidir.
Ortaklar arasindaki
baglanti iki seviyede
gergeklestirilmelidir.
Birinci seviye standart
iletisim araglarinin
idaresi, 6rnegin e-
posta, videokonferans,
forumlar vb. ile
ilgilidir. Tkinci seviye
ise, faal olandir ve
diger ortaklara agik,
seffaf hale getirilmesi
gereken deger
zincirindeki
elemanlarla ilgilidir.
Deger zincirindeki agik
elemanlar, ortaklarin
operasyonel bilgi
sistemleri ile (islemler
veya puan tablosu
seviyesinde) baglantili

olmalidir.

Isbirliginden
beklentiler ve igbirligi
ile ulasilmak istenen
hedefler ortagin
ozelliklerine gore
degisim gosterebilir.
Aile sirketleri, diger
sirketlere gore
genelde daha informal
organizasyonel
yapilar gelistirir. Bu
informal
organizasyonel
yapilarda, aile
igerisindeki ve isteki
rollerin ¢akigmasi
miimkiindiir. Buna ek
olarak, informal bir
yapi daha ¢ok az
gelismis bir planlama
ve kontrol sistemiyle
iligkilidir. Bu
asamada, anlagsmanin
daha iyi idare
edilebilmesi agisindan
yeni bir
organizasyonel yapi
olusturulmasi olduk¢a

faydali olacaktir.

Miizakere siireci boyunca
ortaklar, ortak bir bilgi
sisteminin olusturulmast
ve siirdiiriilmesi ile ilgili
maliyetleri dikkate
almalidir. Bu maliyetler,
baglantiy1 kurmak igin
uygun BS bulunmayan
aile sirketleri igin daha
yiiksek olabilir. Buna ek
olarak, sistemin
baslatilmasi i¢in gereken
zaman da diisiiniilmelidir.
Miizakere boyunca
dikkate alinmasi gereken
diger 6nemli konular ise,
ortaklarin paylasmay1
diistindiikleri bilgi ve her
ortagin bunlara erigim
seviyeleridir (agik veya
smirlt erisim). Aile igi bir
gorev giicli veya yonetim
kurulu bu hususta faydal:

olabilir.
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Tablo 4 (devam)

Isbirligi Asama tanmimi BT’nin rolii Aile sirketlerinin BT’nin daha iyi
siirecinde her asamadaki uygulanmasi icin aile
stratejiler ozgiin vasiflari sirketlerine

yonetimsel cikarimlar
Isbirligi Birkag amaci Isbirligi inde bulunmak Isbirliginin bu Isbirliginin ilk
yonetimi degistirmek veya tizere gelistirilen bilgi asamasinda, aile asamalarinda, isbirliginde
bunlara ulagmak sistemleri baglatilmalidir. | sirketlerinin bulunmak i¢in gelistirilen
i¢in stratejiler Bu amagla, isbirligi yoneticileri, aile sistemin performans
gelistirmek yeterli anlagmasinda kullanilan | bireylerinin sirketiyle | sorunlart veya biitiinliik
degildir. Ancak veritabanlarinin yani ilgili anahtar problemleri olabilir. Eger
bunlar1 yonetme sira, islem sistemlerinin bilgilerin diger belirlenen problemler
bi¢imi iyi sonuglar birbirine baglanmasi da taraflarla paylasilmas1 | konu ile ilgiliyse, BS nin
almak i¢in en oldukea faydali olabilir. konusunda etkinligine kars1 kotiimser
onemli noktadir. Bu baglanti, ortaklarin gosterecegi ketum bir durus olugabilir. S6z
Tletisim kanallar1, paylasimli sistemlere tavirlarla ugrasmak konusu kotiimser faz,
igbirligi erisimini kolaylastiran zorunda kalabilir. ortaklarin sistemleri
anlagmasinda yer extranet’e bagl olarak Profesyonel arasindaki uyum sorunlari
alan tim olusturulabilir. Eger olunmamasi ve bazi ¢Oziimlendiginde ortadan
organizasyon igbirligi yeni bir aile sirketlerini kalkar. Aile sirketlerinin
birimleri arasinda ve | organizasyon ile karakterize eden esneklik gibi 6zellikleri,
igbirliginin tim gerceklestiriliyor ve miistebit bir yonetim olumsuz durumlarla daha
yasami boyunca ortaklar cografi olarak sekli, igbirligi basarili bir sekilde bas
acik tutulmalidir. birbirinden uzaksa, bir iliskisinin uygun bir etmelerini saglar.
irtibat kurulunun sekilde yonetilmesine
olusturulmasi faydali engel teskil edebilir.
olacaktir.
Degerlendirme | Beklentiler en son Isbirligi yénetiminin Aile sirketlerinde Aile sirketleri ve diger

verilerle
karsilagtirilir. Bu
asamada BS’nin
rolii 6zellikle her
ortak tarafindan
ortak fayda i¢in
ortaya konan
katkilarla (maddi ve
dokunulmaz) ilgili

bilgilerde 6nemlidir.

temelini olusturan
extranet, ayni zamanda
igbirliginin belirli
ozelliklerine gore
ayarlanmis ortak bir
dengeli puan tablosu
olusturulmasi agisindan
faydali olabilir. Boylece,
sirketler her ortagin
katkist ve igbirligi
sonucunda elde edilen
sonuglar hakkinda genel

bir bakisa sahip olabilir.

isbirliginin amaglari,
yalniz kisa donemli
ekonomik sonuglara
bakilarak degil,
prestij, reputasyon vb.
uzun donemli diger
degiskenlere
bakilarak

degerlendirilebilir.

sirketlerin kaynaklari
arasindaki farkliliklar
nedeniyle, maddi ve
dokunulmaz katkilarin ve
sonuglarinin degerlenmesi
hususunda goriis birligine
ulagilmasi olduk¢a
dnemlidir. Isbirliginin
degerlendirilmesi, aile
sirketleri aile digindan
profesyoneller tarafindan
yonetildiginde daha kolay

ve tarafsiz olabilir.
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Isbirligi Asama tanim BT’nin rolii Aile sirketlerinin BT’nin daha iyi
siirecinde her asamadaki uygulanmasi i¢in aile
stratejiler ozgiin vasiflar sirketlerine

yonetimsel ¢ikarimlar
Gelisim Isbirligi yonetiminin | BT gelisim asamasinda | Isbirligi siireci Eger isbirligi teknoloji ile

ve
degerlendirilmesinin
bir sonucu olarak
ortaklar, isbirligi
anlagmasinin
strdirilmesi,
degistirilmesi veya
sonlandirilmast ile
ilgili olmasi
muhtemel sonraki
asamalara karar

vereceklerdir.

kullanilan bilgiyi
gelistirebilir. Bunun
yani sira, BT iligkinin
degerlendirilmesi i¢in
gereken zamani da
azaltabilir. Isbirligi
anlagsmasinda bulunan
sirketler BT sayesinde,
gelecekteki bir isbirligi
konusunda karar verme
durumda daha iyi

durumdadirlar.

boyunca, aile sirketi
isbirliginin sirketin
ozelliklerini
kaybetmesine yol
acmadigini, aksine is
performansini
artirdigini fark ederler.
Bu nedenle aile
sirketinin igbirligi
anlagmasini gelecekte
de siirdiirmek istemesi
olasidir. Bu durum aile
sirketlerinin uzun
donemli giiclii
baglantilar kurma
yetenegi ile de
iligkilidir. Aile
sirketleri ortaklarryla
kisisel iligkiler
kurmaya, ve bu
ortaklarin hem is hem
de kisisel ¢evreleriyle
yeni iligkiler kurmaya

daha yatkindir.

yakindan ilgiliyse
yoneticiler BT nin kisa
donemdeki negatif
etkilerinden hayal
kirikligina
ugramamalidirlar. BT ile
ilgili degisimler uygun
olduysa, uygulanmasini
takip eden alt1 aydan iki
yila kadar olan siirede
olumlu sonuglar
alinamayabilir. Ancak aile
sirketleri isbirliginin
sonuglarini kisa donemde
degerlendirmeyecektir ve
uzun dénemde her ortagin
beklentilerini karsilamaya
yonelik olarak

gelisecektir.

Kaynak: Marquez-Garcia, Fuentes-Lombardo and Bruque-Camara, 2006, 185-186.

Daha once BT nin, igbirligi siirecinin her asamasinda énemli rol oynayabileceginden

bahsedilmis olsa da, aile sirketleri bu arac1 her yoniiyle tamamen kullanamiyor olabilir.

Aile sirketlerinin avantajlarin1 saglayan elemanlar (miisteri odakli olusu, geleneksel

degerleri) bazi durumlarda BT’nin stratejik isbirliklerinde itici bir gili¢ olarak

kullanilmasii frenleyebilir. Ancak bu durum, aile sirketlerinin bakis agisina bagh

olarak,

uluslararasi

isbirligine aciklik ve uluslararasilagsma

surecinde

BT ’nin

kullanimiyla ilgili yenilik¢i davraniglarin ortaya ¢ikmasini engelleyebilir.
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IKINCi BOLUM
ULUSLARARASI PAZARA GIRIS

Uluslararasilasma terimini tam olarak agiklanmasi olduk¢a zor olmasina Kkarsin,
firmalarin veya biiyiikk gruplarin uluslararast faaliyetlerindeki dis hareketleri
tanimlamada bu terim kullanilmaktadir. Bu genel kullanimdan hareketle sdyle bir tanim
yapilabilir: “Uluslararasilasma, artan uluslararasi faaliyetlere girme yontemidir”. Bir
firmanin uluslararasilasma derecesinin belirlenmesinde ne gibi bir yontem kullanilacagi
da tartisilmasi gereken bir konu olarak giindeme gelmektedir. Bu amagla kullanilan en

yalin yontem firmanin dis satiglarinin toplam satislarina oranlanmasidar.

Genel satislar igindeki dig satislarin orani ne kadar biiyiikse firmanin uluslararasilasma
derecesinin de o kadar biiyiik oldugu belirtilebilir. Bu tanimlama ¢ok yalin olmasina
ragmen, firmanin uluslararasi faaliyetlerinin yapisi ve kapasitesi hakkinda yeterli bilgi
verememektedir. Uluslararas: faaliyetler, bu faaliyetlerin ¢esitleri, orgiit yapist vb.

faktorler nedeniyle degerlendirmenin daha genis bir ¢cergevede yapilmasi gerekmektedir.

Uluslararasilagma, bir firmaya yeni g¢evreleri, yeni is yapma yollarini sunar ve buna
bagl olarak birtakim problemleri de beraberinde getirir. Ornegin firma bilgi akislar1 ve
bir uluslararasi ticaret islemini yerine getirme gibi islemsel konularla ilgilenmek
zorunda kalacaktir. Bu da ticari faturalar, konsimentolar, teftis kayitlar1 gibi ¢esitli yeni
belgeleri gerektirmektedir. Biitiin bu islemlerde cesitli ulusal veya uluslararas1 yasal
diizenlemelere uyulmasinin yaninda iirlinlin giimriik tarifesi, liste numarasi gibi
birtakim bilgilere de sahip olunmasi gerekmektedir. Ihracatcilar bu formlar1 imzalayarak
beyanlarinin dogrulugunu garanti eder ve eger beyanlari dogru degilse aleyhlerinde
dava agilabilir. Firmalarin karsilastig1 bu tiir problemlerin yaninda s6z konusu olan belli
basl riskleri de su sekilde siralanabilir (Uluslararasilagsma Siireci ve Cok Uluslu Sirketler,

2010):

Firsatlar1 Gozden Kacirma Riski: Bir firma maliyetlerini minimize edip, satiglarin

optimize etmeye calisirken, bazi1 kayda deger segenekleri gbzden kagirabilir veya
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gormezden gelebilir. Bir¢cok iilkedeki potansiyel proje, sirf yoneticiler tarafindan

dikkate alinmadiklar1 i¢in uygulamaya gecirilemeyebilir.

Gereginden Cok Inceleme Riski: Her alternatifin detayh bir analizi, satislarin azalmasi

ile sonuclanabilir. Ancak, bu calismalarin maliyeti elde edilecek karlar diisiirecektir.

Cevresel Risk: Karar alicilarin ¢evresel durum hakkindaki algilari, detayl bir fizibilite
calismasinin yapilip yapilmayacagini ve bir projenin hangi sartlar altinda baslatilip

baslatilmayacagini belirler (Uluslararasilagsma Siireci ve Cok Uluslu Sirketler, 2010).

Firmalarin  uluslararas1 pazarlarda yirittikleri firma faaliyetlerinin  basarili
olabilmesinin temel sarti uluslararasi pazarlara uyum saglayabilme gerekliliginde
yatmaktadir. Dis pazar yapilarinin sahip oldugu farkli 6zelliklerin dikkate alinmamasi
veya ihmal edilmesi, uluslararasi pazarlara girmeyi hedefleyen firmalar i¢in 6nemli diis
kirikliklarina ve kayiplara yol agacak diizeyde ciddi sorunlar teskil edebilmektedir. Bu
baglamda; uluslararast pazarlama faaliyetlerine katilan her firma, politikasini

yurti¢indekinden farkli bir bigimde belirlemek durumundadir (Senol, 2004: 16).

Teknolojik gelismelerin siirlikleyici bir giic olarak ortaya ¢ikmasi ile birlikte
uluslararas1 ticarette firmalarin karsilastigt engelleri ortadan kaldiracak diizeyde
ekonomik sinirlarda meydana gelen rahatlamalar, beraberinde uluslararast yatirimlarin
sayisinda da bir artis getirmistir (Filizoz, 2003: 165). Uluslararasi nitelik kazanan
firmalar, faaliyet alanlarinin genislemesi sonucunda uluslararasi piyasalarda, yerel
piyasalarda karsilagtiklar1 firsat ve risklerden daha fazlasi ile karst karsiya kalmaya

baslamiglardir.

Firmalarin uluslararalilasmasindaki en 6nemli faktorlerden biri, uluslararas: firsatlarin
ortaya ¢ikmasi ve diinya pazarlarinda faaliyet gostermenin kendilerine 6nemli yararlar
saglamasiyla birlikte, rekabetin sinir tanimaz bir sekilde yogunlasmasinin yerel
piyasalarda faaliyet gostermeyi giderek giiclestirmesidir. Firma nitelikleri; firma
bliytiikliigl, firma yasi ile firmanin pazarlarda rekabet edebilirligi ve firmanin teknolojik
yogunlugu olarak degerlendirilmektedir. Bilimsel olarak yapilan bir¢ok calismada,
firma biiyiikligii ile ihracat performansi arasinda pozitif bulgulara rastlanmistir.

Ornegin, Cavusgil ve Zou (Cavusgil ve Zou,1994: 1), Amerikan ihracatgilar: iizerinde
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yaptiklar1 ¢alismada, calisan sayis1 ve yillik cirosu ¢ok olan firmalarin digerlerine gore
daha iyi performans gosterdikleri sonucuna varmislardir. Firmanin boyutu ve ihracat
hacmi biiylidiikce, bu firmalarin pazarlardaki tutumlar1 degismekte ve bu yiizden
ithracatin boyutu da biliylimektedir. Cavusgil ve Zou’nun (Cavusgil ve Zou, 1994: 1)
calismalarim takiben firma biiyiikliigiiniin artttkca KOBI (Kiigiik ve Orta Biiyiikliikteki
Isletmeler)’nin uluslararasilasma derecesi ve ihracat performanslarinin artacagi

diisiiniilmektedir (S6kmen, 2006: 60).

2.1. Uluslararasi Pazarda Isletme Yéneticisinin Rolii

Yapilan bircok aragtirmada st diizey yoneticilerin girisimcilik 6zelliklerinin firmanin
ihracat performansi iizerine etkisi incelenmistir. Ornegin, yapilan bir arastirmada neden
bazi KOBI’lerin ihracat yaparken digerlerinin ihracat yapmadifi arastirilmistir ve
aragtirma sonucunda bunun biiyik Olclide st diizey yoneticilerin girisimcilik
ozelliklerinden kaynaklandigi belirtilmistir (Cavusgil ve Naor, 1987: 30; Ward, 1993:
80). Bununla birlikte, girisimcinin pazar hakkinda bilgi edinmeye ve o pazara girmeye
duydugu istegin ihracat satislarinda biiyiik etkisi oldugu iizerinde durulmustur (Beamish

ve Dhanaraj, 2003: 245).

Penrose (Penrose, 1959: 40) arastirmasinda girisimciligi ihracat¢1 firmalar agisindan iki
sekilde ele almaktadir: Birincisi, dis pazarlara genisleme istei, ikincisi de, pazar
hakkinda bilgi edinme istegidir. Yapilan calismalar g6z oniinde bulunduruldugunda
girisimcilikle ilgili kaynaklar olarak; pazar hakkinda bilgi edinme, girisimcinin riske
olan yaklasgimi, egitim diizeyi, yabanci dil diizeyi ve dis pazarlara gerceklestirdigi
ziyaretleri gibi bagliklar 6ne ¢ikmaktadir. Di1s pazarlar hakkinda elde edilecek bilginin
girisimei agisindan biiylik 6nemi vardir. Cilinkii girisimcinin pazar hakkinda elde ettigi
bilgi dl¢iisiinde o pazara olan giiveni ve inanci artacaktir. Ozellikle KOBI’ler acisindan
diistintildiiginde bu firmalarin deneyim sahibi olmadiklar1 bir iilke pazarina girmeleri
sahip olduklar kit kaynaklar diisiiniildiigiinde biiyiik risk tagimaktadir. Bu risk, pazar
hakkinda elde edilecek bilgilerin artmasiyla ve netlesmesiyle en diisiikk diizeye

indirilebilecektir (Sokmen, 2006: 15).
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Yapilan bir¢ok arastirmada ihracata baslayan KOBI’lerle ihracat yapmayan firmalar
arasindaki en 6nemli farklardan birisinin, girisimcinin riske gosterdigi tolerans oldugu
belirtilmistir (Dall1 ve Daniele, 1994; Denis ve Depelteau, 1985; Brooks ve Rasson,
1982; Bernard, Andrew ve Wagner, 1997; Bernard, Andrew ve Jensen, 1999; Dichtl ve
Stefan Mueller, 1990; Davidsson, 1991; Cavusgil ve Naor, 1987). Burada énemli olan
girisimcinin risk ve getiri arasinda verecegi karardir. Ozellikle 90’1 yillardan 6nce
yapilan ¢aligmalarda bir¢ok arastirmacinin firmanin ihracattan elde ettigi kazangtan ¢ok
ithracat yapmaya karar verip vermeme iizerinde yogunlastig1 goriilmektedir. Yani ihracat

performansi, ihracat yapmaya karar verip vermemeye gore yapilmistir.

Fakat 90’11 yillardan sonra yapilan ¢aligsmalarda ise ihracata karar vermekten ¢ok ihracat
satiglarina, elde edilen kdra ve pazar payindaki degisimlere bakildigi goriilmektedir
.Girigimcilerin egitim diizeyinin de ihracat performansi iizerinde etkisi olduguna dair
bulgulara rastlanmaktadir (Gemunden, 1991: 38). Buna gore, girisimcilerin sahip
olduklar1 kuramsal bilgilerin ihracatta gosterecekleri performansa etkisi oldugu
sOylenebilir. Girisimcinin sahip oldugu kuramsal bilgilerle gercek is yasaminda

kazandig1 deneyimleri ortaklastirabildigi dl¢lide basarili olacaklart 6ne siiriilmektedir.

Yabanci dil diizeyinin de yoneticilerin yapilan ikili anlagsmalara tam hakimiyet
kurabilmesi agisindan o©nemli oldugu ve dolayli yoldan firmalarin ihracatta
gosterecekleri performansa etkisi oldugu dislintilmektedir. Ayrica girisimcinin dis
pazarlara yapacaklar1 ziyaretlerin de firmanin ihracat performansi iizerinde etkisi
olacaktir (Thompson,1999: 279-296). Bu nedenle bu ziyaretler sirasinda girigimcinin
bire bir iletisim kurabilmesi agisindan yabanci dili akici bir sekilde konugmasinin
onemli oldugu belirtilmektedir. Bu bilgiler 1s18inda, girisimcilik yoneticilerin
girisimcilik egilimi ve egitim diizeyi olmak {izere modele dahil edilmektedir. Buna gore,
yoneticilerin girisimci egilimi, riske gosterdigi tolerans, dis pazarlardan bilgi edinme
becerisi, pazar aragtirmalarina verdigi Onem ve dig pazarlara yaptig1 ziyaretlerle
degerlendirilmektedir. Ayrica iist diizey yoOneticilerin yabanci dil bilgisi ve mezuniyet

durumu, egitim diizeyi olarak kabul edilmektedir (S6kmen, 2006: 120).
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2.2. Uluslararasi Pazarlara Giris Biciminin Se¢imi

Giliniimilizde, uzun dénemli planlamaya 6nem veren yoneticiler yeni pazarlara girmeye
calisarak ve uygun pazara giris stratejileri gelistirerek biiyiime hedeflerini
gerceklestirmeyi amaglamaktadir. Sanayiler gelistikce yeni iriinler ve yeni pazarlar
ortaya ¢cikmaktadir. Firmalarin en 6nemli ilgi alanlarindan birisi de bu yeni {irlinler ve
yeni pazarlar kompozisyonunda yer alip almayacaklari, yer alacaklarsa bunun ne sekilde

gerceklesecegi olmaktadir.

Bu arada ozellikle {irlin yasam egrilerinin kisalmasi yeni pazarlar bulmay: daha da
biiylik ihtiya¢ haline getirdik¢e, pazara giris faaliyeti onemli kararlardan biri haline
gelmistir. Ayrica bir firma i¢in dogru olan stratejik kararin bir diger firma icin rahatlikla
yanlis olabilecegi diisiiniiliirse, firmalarin pazara giris gibi konularda ne kadar zor
kararlarin esiginde olduklar1 goriilebilir. Pazara giris kararinin dnemi sadece pazara
girmek isteyen firmalarla sinirl degildir. Yeni firmalarin pazara girisi bu firmalara 6zgii
bir karar olmakla birlikte pazardaki firmalar1 da etkiler. Uriinleri yasam egrisinin
neresinde olursa olsun, firmalar her zaman pazara girebilecek yeni firmalarin tehdidiyle

kars1 karstyadir (Kozlu, 2007: 301).

Bir firmanin dis pazar faaliyeti temel olarak {i¢ asamada incelenebilir (Kozlu, 2007:

301):

1. Pazara giris Oncesi

2. Pazarda faaliyet agsamasi ve
3. Pazardan ¢ikis asamasi.

Bu ii¢ asama farkli ve 6nemli karar alanlarina temel olusturmasi nedeniyle firmalar igin
ayr stratejik deger ve 6neme sahiptir. Bu {i¢ farkli agsamada, firma dis pazar ¢evresinin
sagladig1 firsat ve tehditleri degerlendirme yoluna gitmektedir. Bu baglamda, en az
firsatlar kadar tehditlerle de karsilasmaktadir (Zucder, 2010). Giinlimiizde artan rekabet,
firmalarm ister i¢ pazar, ister dis pazar olsun, pazara girislerinden pazardan ¢ikislarina
kadar tiim faaliyetlerini etkilemektedir. Yukarida da s6z edildigi gibi rekabet kavrami

artik sadece rakiplerle sinirli kalmayip tedarikgileri ve alicilar1 da kapsayan bir kavram
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haline gelmistir. Herhangi bir firma i¢in rekabet, pazara girme istegiyle baslayip
tamamen pazardan ¢ikana kadar devam etmektedir. Bu baglamda rekabetin her bir pazar
icin farkli dinamikler sunmasi kaginilmazdir. Bu nedenle de, pazarlama siirecinin her
asamasinda cesitli iliskilerde ortaya cikan rekabete bagli tiim dinamikler, firmanin
planlanmis, mevcut veya olasi faaliyetlerini zorlayic1 etki olusturduklarindan dolay1

kisaca faaliyet engelleri olarak tanimlanabilirler (D1s Ticaret, 2010).

Bir arada faaliyet engelleri olarak tanimlanabilecek bu engeller ii¢ grupta toplanabilir

(Zucder,2010).

1. Pazara giris engelleri (market entry barriers)
2. Pazarda hareket engelleri (mobility barriers)
3. Pazardan ¢ikis engelleri (market exit barriers)

Gegmisteki klasik rekabet anlayigina zit olarak, giinlimiizde rekabet kosullan firmalar
daha pazara girmeden yakalamaktadir. "Pazara giris engelleri" olarak karsilasilan

engeller firmalarin daha pazara girmeden zorlanmalarina neden olmaktadir.

Gergi bu pazara giris engellerinin bir kismi1 herhangi bir "yeni pazara giris"in dogasinda
olan ve her firmanim belli fakat farkli bir seviyede karsilasabilecegi engeller olmakla
beraber; giiniimiizde tamamiyla pazardaki firmalar tarafindan yeni firmalarin pazara
girisini engellemek i¢in olusturulmus engeller de azimsanmayacak derecededir. Klasik
rekabet anlayisinin temelini olusturan pazardaki rekabet kosullar1 ancak bu asama
gecildikten sonra karsilagilan engellerdendir. Bu noktada 6nem kazanmaya baslayan di-
ger engel tiirli pazarda hareket engelleri olur. Firmalarin daha baska karsilasabilecekleri
engel yokmus gibi goriinse bile, pazardan ¢ikmak istediklerinde dahi firmalar, g¢esitli
engellerle karsilagirlar. Bu engellere de pazardan c¢ikis engelleri adi verilir

(Zucder,2010).

Gegmisteki klasik rekabet anlayisina zit olarak, giiniimiizde rekabet kosullan firmalari
daha pazara girmeden yakalamaktadir. Pazara giris engelleri olarak karsilagilan engeller

firmalarin daha pazara girmeden zorlanmalarina neden olmaktadir.
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Uluslararas1 pazarlara girmeyi diisiinen firmanin karsisinda birden c¢ok pazara giris
segenedi bulunmaktadir. Hangi yontemin izleneceginde mamuliin niteligi, girilmesi
diisiiniilen pazarla ilgili ¢evresel faktorler ve firmanin kaynaklarin1 ne 6lc¢iide buraya

baglayacagi gibi hususlar géz 6niinde tutulmalidir (Senol, 2004: 17).

2.2.1 Uluslararasi Pazara Giris Bicimini Etkileyen Icsel Faktorler

Firmalar uluslararas1 pazarlarda iiriin ve marka politikalarin1 belirlerken ve faaliyet
gosterirken bir takim faktorlerin etkisinde kalmaktadir. Bu faktorler cevreyle ilgili,
pazarla ilgili, Firmayla ilgili ve iirtinle ilgili faktorler olarak gururlandirilip incelenebilir

(Ozer, 2003: 221).

2.2.1.1 Firmayla ilgili Faktorler

Merkezi bir Orgiitleme igindeki firmalar genel olarak standartlagsma stratejisini
benimsemektedir. Bunun en temel nedeni kiiresel iiriin ve markalarin merkezi bir
sekilde yonetilmesinin gerekli olmasidir. Merkezi bir yonetime sahip firmalarin kiiresel
bir strateji uygulama egiliminde olmalarinin yanisira, kiiresel temelde standardizasyon

saglanmaya calisilmasi da firmalar1 merkezilesmeye yoneltmektedir.

Giglii bir markaya tiim diinyada genisleme stratejisi uygulamak isteyen firmalar kiiresel
bir markanin yararlarindan faydalanmak isteyecektir. Marka degeri yiiksek olan
irlinlerin genisletilmesinde bagar1 oranini ylikselmesi firmalar kiiresel markalara dogru
yonlendirmektedir. Marka genisletilmesi stratejisiyle faaliyetlerini gelistirmek isteyen
firmalar i¢in marka degeri yliksek kiiresel tiriinler olduk¢a faydali olacaktir. Uluslararasi
pazarlarda biiylimeyi uluslararasi pazarlardaki yerel markalart satin alarak

gerceklestirmek isteyen firmalar i¢in ise durum biraz daha farklidir.

Cogu zaman, satin alinan marka yerel pazarda yliksek bir marka degerine sahip
oldugunda, firmalarin marka degerinden faydalanmak i¢in yerel markayi aynen
koruduklart goriilmektedir. Arcelik, yerel markalar1 satin alarak biiylimeye calisan bir
firmaya ornek olarak verilebilir. Son donemlerde diinya markasi olmak igin ¢aba
gosteren Arcelik, Ingiliz Leisure ve Fravel, Alman Blomberg, Avustralyali Elektra

Bregenz ve Tirolia ve Romen Arctic markalarin1 satin alarak uluslararas1 diizeyde
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faaliyetlerini  genisletmistir. Firmalarin uluslararas1 pazarlardaki deneyimi ile
performansi arasinda olumlu bir iliski s6z konusudur. Uluslararasi pazarlarda deneyimi

cok olan firmalarin dis pazarlarda daha basarili olduklar1 ortaya ¢ikmaistir.

Pazarlara ve tiiketicilere iligkin bilgi ve deneyim arttik¢a farkli tiiketicilerin benzer
yanlarini daha net bir sekilde ortaya koyabileceginden standart {iriin gelistirme olanagi
artacaktir. Uluslararas1 pazarlarda deneyiminin olmasi firmanin etkin bir konumlama
gerceklestirmesine de olanak saglamaktadir. Genel olarak kiiresel pazarlara ilk girmis
olan firmalarin daha yiiksek basariya ve daha yiiksek marka degerine sahip oldugu
sOylenebilir. Bununla birlikte, pazara ilk giren firma olunmamasi pazara daha sonradan

giren firmalarn basarisiz olacag1 anlamina da gelmemektedir (GUNSIAF, 2010).

2.2.1.2 Uriinle ilgili faktorler

Tiiketicilerin benzer Ozelliklere sahip olmasi {irliniin Ozelliklerine gore farklilik
gosterecektir. Ornegin, liiks iiriinleri talep eden tiiketicilerin satin alma davranist

acisindan yiiksek benzerlik gostermesi onlarin standart hale getirilmesini kolaylastirir.

Sanayi trilinlerinin genel olarak tiiketim dirlinlerine gore, dayamikli iriinlerin de
dayaniksiz {rlinlere gore daha kolay standart hale getirilebileceginden, kiiresel

faaliyetler bu tiir {iriinler iizerinde yogunlasmustir (Ozer, 2003: 250) .

2.2.2. Uluslararasi Pazara Giris Bicimini Etkileyen Dissal Faktorler

2.2.2.1. Cevresel faktorler

Cevresel faktorler firmanin kontrolii altinda olmayan ancak pazarlama stratejisi
belirleme siirecinde firma {izerinde etkili olan, farkli {ilkelerde farkli sekillerde
firmalarin karsisina ¢ikan faktorlerdir. Bu faktorler kiiltiir, din, dil, egitim seviyesi,
teknoloji ve ekonomik durum olarak ifade edilebilir. Cevresel faktorlerin firmalarin
uluslararasi tirlin ve marka politikalar1 tizerindeki etkisi iilkelerin ¢evresel 6zelliklerinin

birbirlerine yakinlasmasiyla azalacaktir (Ozer, 2003: 265).
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Uriine bagl olarak dis pazarlarda kiiltiirel farkliliklar, tiiketici davranislarini belirleyen
bir faktdr oldugundan, pazarlama stratejilerinin belirlenmesinde etkili farkliliklar fazla
bile olsa, bazi iriin ozelliklerine gore bu farkliliklarin etkisi diisiik seviyelerde
olabilmektedir. Ornegin yiyeceklerle ilgili olarak farkli iilkelerdeki tiiketiciler daha
hassas olabilmektedir buna karsin bilgisayarlar diinyanin hemen her yerinde ayni satin

alma davranisiyla satin alinan iiriinler durumundadir (GUNSIAF, 2010).

Farkl1 dinlere mensup kisilerin farkli diislince yapilarina sahip olmalar1 ve buna bagh
olarak degerlendirmelerinin de farkli olmasi din olgusunu ©nemli bir konuma
getirmektedir. Ornegin, diinya markasi olarak bilinen bir bira markasmin kullanildig: bir
iirlin, alkol ile ilgili olmasa da Miisliiman bir iilkede hos karsilanmayan bir konumda

olacaktir ve bu durum o markanin s6z konusu Miisliman iilkede basar1 sansini

smirlayacaktir (Ozer, 2003: 300).

Firmalarin uluslararasi pazarlara yonelme siirecinde hedef aldigi farkli iilke sayisi
arttikca tirtin ve markanin dil agisindan farklilastirilmasi ihtiyaci da artacaktir. Hedef
pazarlardaki kullanilan dil agisindan 6nemli bir sorun, zor sdylenen marka isimlerinin
hatirlanma derecesinin diisiik olmasi nedeniyle markanin telaffuzuyla ilgilidir.
Telaffuzu zor olan marka isimlerinin tliketici tarafindan ifade edilmesi ve baskalariyla
konusurken dile getirilmesi giicliikkler yaratmakta, hatta satiglarda diisiise neden
olmaktadir. Dil ile ilgili olarak ortaya c¢ikan onemli bir nokta da markanin farkl
iilkelerde ifade ettigi anlamdir. Ornegin, General Motors firmasinin Meksika’da pazara
sundugu otomobillerinden olan Nova markasmnin Ispanyolca’da “gitmeyecek olan”
anlamina gelmesi, firmanin basarisizliga ugramasina ve iiriinii Giiney Amerika’da farkl
bir markayla pazara sunmasma neden olmustur. Ulkeler arasindaki egitim seviyesi
farkliliklar1 uluslararasi pazarlarda iiriin ve marka politikasini belirleme {izerinde etkili
unsurlardandir. Egitim seviyesinin farkli olmas1 o6zellikle reklam mesajinin
anlasilmasina ve farkl iilkelerdeki tiiketiciler arasinda farkli algilamalara neden olmasi

bakimindan énem tagimaktadir (Ozer, 2003: 205).

Firmalarin {iriinlerini sunacaklar1 iilkelerdeki politik ve ekonomik kosullar ve gelismeler
de etkili olmaktadir. Uluslararas1 pazarlara girisin yerel diizenlemelerle engellenmesi

tirlinlerin basarisim1 etkileyecektir. Yasal engellerin kalkmasiyla firmalar {iriinlerini
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hedef uluslararasi pazarlara uyarlamak zorunda kalmadan ve ayni {iriinii, ayn1 markayla

cesitli iilkelerde ayn1 sekilde pazarlayabileceklerdir (Ozer, 2003: 205).

Zay1f bir ekonomik durum, bazi iilkelerde tiiketicilerin bazi markalar1 satin alamamalari
anlamina gelmektedir. Bu nedenle ekonomik olarak zayif olan lilkelerde daha diisiik
kaliteli ve daha diisiik fiyatli modellerin sunulmasi s6z konusu olmaktadir ki, boyle bir
durum markay1r olumsuz yonde etkilemektedir. Bu olumsuz etki nedeniyle firmalar
farkli markalarla pazara sunum gegeklestirmekte ve bu da kiiresel marka stratejisinin

uygulanmasini smirlamaktadir (Ozer, 2003: 205).

Faaliyet gosterilen pazarlar arasindaki gelismislik farkinin dikkate alinmamasi, tirtinler
farkl1 gelismislik diizeyine sahip iilkelerde farkli hayat donemi igerisinde
bulunabileceklerinden, tiiketiciler tarafindan farkli sekilde degerlendirileceklerdir ve bu
farkli degerlendirme firmalari iiriinde degisiklik yapmaya zorlayacaktir. Ornegin, ig
pazarda, hayatinin olgunluk donemine gelmis bir iirlin, gelismekte olan bir {ilkenin
pazarma yeni girmis olabilecektir. Bu durum farkli tilkelerdeki tiiketicilerin tiriinle ilgili

farkli davranis bi¢cimleri benimsemelerine neden olabilecektir.

Teknolojik olarak gelismisligin yakalanmasi olasiliginin yiiksekligi iilkeler arasinda
tiirdesligi, dolayisiyla da standartlagsmayi olanakli hale getiren bir unsur olmaktadir.
Tutundurma faaliyetlerinde teknolojinin kullanilmasiyla bilginin ve mesajlarin tiim

diinyadaki tiiketicilere ulastirilabilmesi tiirdesligi artiric1 yonde etki gosterecektir (Ozer,

2003: 300).

2.2.2.2. Pazarla ilgili Faktorler

Pazarla ilgili faktorler bashigi altinda rakipler, tiiketiciler ve dagitim kanallarinin
incelenmesi gerekmektedir. Firmalar kiiresel pazarlarda yogun bir rekabetin etkisinde
kaldiklarinda ise stratejilerini s6z konusu rekabete gore belirleyecektir. Dikkat edilmesi
gereken konu firmalarin iki farkli yapiya sahip rekabetle karsilasacak olmalaridir

(Saglik ve Nigara, 2007: 210).

Rekabetin olmadigi pazarlara giren firma ise pazarlama karmasinmi standart hale

getirebilecektir. Pazardaki rekabetle birlikte firmanin farkli pazarlardaki rekabetci
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konumu da 6nem tagimaktadir. Firma, yerel pazarlarda oldugu gibi, rekabet¢i giiciinii
hedef uluslararas1 pazarlarda da koruyabiliyorsa, kiiresel anlamda standardizasyon

saglamak daha kolay hale gelecektir (GUNSIAF, 2010).

Rekabetin yiiksek oldugu bir ortamda firmalar kendilerini yerel talebin ihtiyaglarini
yakin bir sekilde karsilayan rakip firmalardan farklilastirmak {izere uyarlamaya
yonelecektir. Firmalar genis bir tliketici kitlesine ayni iiriinli sundugunda, tiiketici istek
ve ihtiyacglarinin yiiksek derecede farklilasmasi nedeniyle genelde daha diisiik tiiketici
tatmini saglanmasinin marka {izerinde olumsuz etki gdstermesi de bu sonucu

desteklemektedir (Ozer, 2003: 350).

Alicinin yogunlugu firmalarin {iriin ve markalarina yonelik stratejilerinin daha farkli
olmasina neden olacaktir. Tiiketici pazarlar1 endiistriyel pazarlara gére daha yiiksek alici
olgunluguna sahiptir. Cok sayida alicinin bulundugu tiiketici pazarlari, daha ¢ok sayida
farkli oOzellikler tasiyyan pazar bolimleri anlamina gelmektedir. Farkli pazar
boliimlerinin  istek ve ihtiyagclarimin etkin  bir sekilde karsilanmasi ise
standardizasyondan uzaklagsmay1 beraberinde getirmektedir. Diger taraftan endiistriyel
pazarlar daha diisiik sayida aliciya sahip olmasi ve bunlarin ihtiyaglarinin iilkeden
iilkeye daha disiik derecede farklilik gdstermesi nedeniyle genel olarak

standardizasyona daha uygun olarak degerlendirilmektedir (Ozer, 2003: 350).

Ozellikle tutundurma faaliyetlerini gerceklestirebilmek igin gerekli olan altyapinin
mevcut olmasi da diger bir faktordiir. Pazarda gelismis bir medyanin mevcut olmamasi
durumunda s6z konusu altyap1 yetersizligi faaliyetlerin kiiresel pazarin belirli
bolgelerinde sinirli kalmasina neden olacaktir. Bu altyapi igerisinde yer alan ve kiiresel
markay1 tiiketicilere en iyi sekilde ulastiracak olan perakendecilerin, yani gelismis bir
dagitim aginin varligi firmanin basarisini etkileyecektir. Firmanin kullandigr dagitim
agmin genis olmasinin olumlu etkisine karsin, liriin 6zelligine gore tiim pazardaki
dagitim kanallarinin tiim firmalar i¢in genis olmasi standardizasyonu olumsuz sekilde
etkilemektedir. Bunun nedeni ise yogun sekilde dagitim yapilan iirlinleri segici bir
dagitima sahip olan liriinlere gore daha ¢ok farkli pazar boliimiinii hedefliyor olmasidir

(Ozer, 2003: 350).
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2.3 Uluslararasi Pazarlara Giriste Kullanilan Araclar

2.3.1. internet

Giliniimiizde, kamu kuruluslar1 ve 6zel sektor kuruluslarinin ¢ogu bir internet sitesine
sahip olmaktadirlar. Internetin kullanimi ¢ok hizli bir sekilde gelistigi icin dzellikle
KOBI’lerin internette varligi giderek daha ¢ok hissedilmektedir. Internet, firmalarin
faaliyetlerini ayrintili olarak tanitan ve miisterilerden dogrudan geri bildirim alma
olanagi veren ayn1 zamanda da potansiyel miisterilerle ticari iliskiler kurmay1 saglayan
ucuz bir yontemdir. Uriinii ya da hizmeti tanitmak icin de kullanilan internet, bazi
tilkelerde giivenilirlik kazanmanin ve miisterilerle iliskilerin devam ettirilmesinin temel
unsurudur. Isletmeler, uluslararasi pazarlari ve ticareti, baska iiriinleri ve iiretim
metotlarin1 ve bunlarla ilgili yeni icatlar hakkinda internetten bilgi alinabilir. Firmalar
i¢in uluslararasilasma konusunda bilgi de saglamaktadir. Internet, firmalarin tanmitim ve
potansiyel misterilerle iliski kurabilmelerin yani sira en yaygin bigimiyle on-line
pazarlama ve internet magazaciligi gibi elektronik ticaret yontemleriyle de uluslararasi
pazarda, 7 giin 24 saat pazarlama ve dogrudan satis olanaklari sunmaktadir (IGEME,

2006: 25).

2.3.2.Ticaret Fuarlar ve Sergiler

Belirli ve dnceden tespit edilmis bir zaman diliminde mal veya hizmetlerin ticari amacla
sergilendigi, uluslararasi pazarlamada giderek daha ¢ok dnem kazanan, en etkin ticareti
gelistirme araglarindan biridir. Ticaret fuarlar1 ve sergilere katilim; firmaya satis,
iletigim, arastirma ve stratejik acidan pek ¢ok yarar saglamaktadir. Ticaret fuarlar1 ve
sergileri; iilke, iirlin—hizmet, firma imaji, yeni iirlin veya hizmetin tanitimi, {iriiniin
piyasaya yerlestirilmesi, iiriin ve fiyat kalitesinin test edilmesi, alic1 taleplerinin ve
tepkilerinin degerlendirilmesi, rakip firmalarin {irinlerin hizmet ve stratejilerin
izlenmesi, hedef kitle veri tabaninin olusturulmasi yeni temaslarin kurulmasi ve mevcut
temaslarinin gelistirilmesi, dogrudan satis yapilmasi ve satiglarin gelistirilmesi gibi kisa

bir zaman diliminde pazarlama hedeflerinin ger¢eklesmesine zemin hazirlamaktadir.
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Uluslararasi fuar ve sergiler genel bir siniflama ile ikiye ayrilir:
e Genel Ticaret Fuarlari: Her tiirlii mal ve hizmetlerin sergilendigi fuarlardir.

e Ihtisas Fuarlari: Sektdrel tabanda sanayi iiriin veya hizmetlerinin sergilenmesine
olanak saglayan, genellikle isadamlarinin ziyaretine agik fuarlardir. (Ticaret Fuari,

2010).

2.3.3. Acentalar

Ihracatcinin miisteriyle iliskilerini siirdiirmek icin tayin edilmis firmalardir. Acentalar
mali satin alip, tekrar satmaz. fhracat¢iya firsatlar bularak onun admna goriismeleri
gerceklestirir ve sonuglandirir. Sabit bir iicretle veya gerceklesen satis lizerinden belli
bir yiizdeyle komisyon {izerinden calisir ancak hicbir bilanco ve sermaye riski
tagimazlar. Satis sozlesmesi, ihracat¢1 adina acente tarafindan imzalanmis olsa da, her
zaman ihracatgiyla alict arasinda akdedilmektedir. Uriiniin satildig1 fiyat diizeyinin
kontrolii ihracatcinin elindedir. Acenteler satisin yapildigi yerlerle olan direk
baglantilarinin yani sira, ihracatg1 adina pazar arastirmasi da yapabilmektedir (Dagitim

Kanali, 2010).

2.3.4. Distribiitorler

Distribiitdrler cogu zaman toptanci veya yerel ithalatc1 olarak karsimiza ¢ikarlar. Uriinii
ithracatgidan dogrudan satin alip belirli bir karla miisterilerine satarlar. Bunlar genelde,
onceden anlasilmis bir bolgede ve belirli bir mal grubu i¢in ihracat¢inin ¢ikarlarini
korumaktadir. Distribiitor stoklar1 kendi tutar, yerel basin, yayin, tanitim igleriyle kendi

ugrasir. Ayrica gerekli durumlarda satis sonrasi hizmet de verirler.

Bir distribiitor ile dogrudan pazara giris saglanabilir. Eger distribiitor iyice taniniyorsa
aract olarak onunla anlagsmak {iriiniin pazara giivenli ve etkin bir sekilde girmesine
olanak saglar. Bununla birlikte distribiitorler ayn1 grupta faaliyeti olmasi gerekmeyen
birden ¢ok imalatciyla calisabilmektedirler. Ihracat¢i distribiitoriin pazar sartlari

dogrultusunda belirledigi fiyatlar iizerinde etkili olamamaktadir IGEME, 2006: 36 ).
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2.4. Uluslararasi Pazarlara Giriste Devlet Destekleri

Tiirkiye’de KOBI’lere saglanan ihracat destekleri, devlet ve KOSGEB (Kiigiik ve Orta
Olgekli Sanayi Gelistirme Baskanlhigi) tarafindan verilmektedir. Devlet tarafindan verilen
destekler Dis Ticaret Miistesarligi tarafindan yiiriitilmektedir. Tiirkiye’de devlet
tarafindan Ihracat¢iya on farkli konuda destek saglanmaktadir. Bu destekler asagida

siralanmaktadir:

e Arastirma— Gelistirme Yardimlari

e Uluslararas Nitelikteki Yurtici Ihtisas Fuarlarmi Desteklenmesi

e Pazar Arastirma Destegi

e Egitim Yardimi

e Yurtdisinda Ofis-Magaza Acgma, Isletme ve Marka Tamtim Faaliyetlerinin
Desteklenmesi

e Yurtdisinda Milli ve Bireysel Diizeyde Gergeklestirilen Fuar Katilimlarinin
Desteklenmesi

e (evre Maliyetlerinin Desteklenmesi

e Tiirk Uriinlerinin Yurtdisinda Markalasmas1 ve Tiirk Mali imajimnin Yerlestirilmesine
Yonelik Faaliyetlerin Desteklenmesi

e istihdam Yardinm

e Tarimsal Uriinlerde Thracat Tadesi Yardimlart

Bu kisitli devlet yardimlarmin KOBI’lerin ihracatla ilgili kaynak sikintilarini tam olarak
gideremedigi agik olmakla birlikte bu desteklerin KOBI’leri ticarete ydnlendirmede,
egitiminde ve yeni ticari iligkiler kurarak bu iliskileri gelistirmesinde katki sagladigi
diisiiniilmektedir. KOBI’lere devlet tarafindan saglanan destek yardimlarinin yaninda
KOSGEB gibi kurumlarm sayismin da artmasi ve KOBI’lerin ihracata yonelmesinde
destek saglamasi Tiirkiye’deki firmalarin % 99’unu olusturan KOBI’lere biiyiik destek
olacaktir. Thracat¢i firmalara KOSGEB tarafindan verilen destekler asagida

siralanmustir:

e Ticarete Yonlendirme Destegi

e KOSGEB Danigmanlik Destegi
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e Ozel Egitim Destegi

e Yurti¢i Uluslararas1 Sanayi Ihtisas Fuarlarina Katilim Destegi
e Milli Katilim Diizeyindeki Yurtdisi Fuarlara Katilim Destegi
e Markaya Yonlendirme Destegi

e Teknolojik Arastirma ve Gelistirme Destegidir.

Firmalarin degerlendirebilecekleri bu destekler, finansal acidan yeterli olmayabilir fakat
firmalara biiyiik faydalar saglayabilecekleri diisiiniilmektedir. Ornegin, firmalarin
uluslararas1 fuarlara katilimin1 desteklemek finansal agidan firmalara ¢ok Onemli
olmayan bir katki olabilir. Fakat bu destegin firmalara fuarlara katilim icin itici bir
kuvvet oldugu diisiiniildiigiinde firmalar bu fuarlara katilimla yeni miisteriler elde
edebileceklerdir. Ayrica bu firmalarin tanmmisliklart da bu fuarlar sayesinde
artabilecektir. Bu bilgiler 1s13inda, modelde KOBI’lerin yararlandigi ihracat
desteklerinin uluslararasilasma derecesi iizerinde olumlu etkiye sahip oldugu
diisiiniilmektedir. Bu nedenle modelde yoneticilerin bu saglanan ihracat desteklerinden
yararlanabilme yeteneginin KOBI’lerin uluslararasilasma derecesi ve ihracat
performanst iizerinde pozitif bir etkiye sahip oldugu dikkate alinmaktadir (Sokmen,

2006: 355).

2.4.1. ihracat Destekleri

Dis ticaret politikasi, iilkenin dig ticaretini, belirlenen hedefler dogrultusunda
diizenlemek amaciyla alinan onlemler biitiiniidiir. Dis ticaret politikasi, serbest dis
ticaret politikas1 ve koruyucu dis ticaret politikas1 olmak {iizere iki dala ayrilir.
Gilinilimiizde daha ¢ok, koruyucu dis ticaret politikalar1 dnemsenmektedir. Dis ticareti
kisitlayict hiikiimet politikalari, tiiketicilerin ithal mallarina daha yiiksek bir fiyat
O0demelerine sebep olurken liberal bir dis ticaret politikasi uluslararasi ihtisaslagsmasinin
saglamis oldugu yararlardan daha c¢ok yararlanilmasini miimkiin kilmaktadir. Dig
ticarete miidahale i¢cin kullanilan geleneksel ara¢ giimriik tarifeleridir. Ancak zamanla
giimriik tarifelerinin etkisi azalmis, bunun yerine ¢ok sayida yeni ara¢ ve diizenlemeler

ortaya ¢ikmustir (Thracat Destekleri, 2009).
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Giimriik tarifeleri: Devletin, belirli amaglar elde etmek i¢in dis ticarete miidahale
etmeden en c¢ok kullandig1 araglardan en basta geleni giimriik tarifeleridir. Mallarin,
iilke smirlarindan gecisi sirasinda alinan vergilerdir. Tarifelerin ekonomi tizerindeki

etkileri, fiyat mekanizmasinin igleyisine dayanir.

Tarife dis1 araglar: Giimriik tarifelerinin disinda genellikle doviz ¢ikisina yol agan
islemleri kisitlamak i¢in hiikiimetin tek tarafli karari ile konulan miidahale 6nlemleridir.

Dis ticaret araglarinin bazilar1 agagidaki gibidir.

Miktar kisitlamalari: Devletin ithalati dogrudan dogruya belirli miktarla
sinirlandirmasina dayanan uygulamalar kapsar. Bunlar, ithalat kotalar1, yasaklamalar ve
doviz kontrolii gibi Onlemlerdir. Fiyat mekanizmasimi kaldirip yerine hiikiimet
yetkililerinin kararlarin1 gecirdikleri i¢in, kaynak dagilimi acisindan oldukga sakincali

sonuglar dogurabilirler.

Tarife Benzeri Faktorler: Bunlar da glimriik tarifeleri gibi ithalati pahallilastirip yerli
tiretimin karlihigini artiran, yani fiyat mekanizmasi yoluyla serbest ticarete miidahale

niteliginde olan 6nlemlerdir.

Goriinmez Engeller: Bu oOnlemler devletin halk saghg veya kamu giivenligi gibi
nedenlerle ¢ikartmis oldugu idari, teknik diizenleme veya standartlar1 kapsar. Her ne
kadar konulus amaglar1 farkli olsa da dis ticareti sinirlandirdikla 6lgiide bir tiir dis ticaret
engeli niteligi tasirlar. Giiniimiizde bu tiir engellerin sayisinda hizli bir artig ortaya

¢cikmustr.

Goniillii Thracat Kisitlamalari: Bunlar ithalatg iilkenin piyasasini bozdugu gerekgesi
ile iiretici iilkelerin mal ihracin1 simirlandirmaya yénelik kotalardir. thalat kotalarindan
farklari, ithalat¢i ve ihracatci iilkeler arasinda anlagsmaya dayanmasi ve karsi tarafin

ithracati lizerine konulmus olmalaridir. Bunlara ayn1 zamanda ihracat kotalar1 da denir.

fhracatin o6zendirilmesi: Dis ticaret politikasi araglari, her zaman ithalatin
sinirlandirilmasima yonelik olmaz. Amag, bazen ihracatin ya da genel olarak doviz

kazandirici iglemlerin 6zendirilmesi olabilir.



65

Bagh ticaret: Doviz tasarrufu saglamak, serbest dovizle satilamayan diisiik kaliteli yerli
tiretimin ihracim gergeklestirebilmek, dis sermaye yoluyla biiyiikk sanayi tesisleri
kurmak gibi nedenlerle bagl ticarete bagvurulabilir. Bu tiir ticaret ¢ogunlukla iilkeler
aras1 anlagmalara dayanir ve taraflardan birisi devlet kurulusu niteligindedir. Eskiden
sadece takas ve kliringden olusan bagli ticaret, giiniimiizde karsi — satin alim, geri—satin
alim, dengeleme (ofset) gibi degisik yontemleri de kapsayacak bigimde genisletilmistir

(Bykus, 2009).

fhracati Gelistirme Uzmanlari: IGEME (fhracati Gelistirme Merkezi)'de ¢alisan
uzmanlar ihracatla ilgili, sektor ve iilke bazinda arastirma ¢alismalari yiiriitmektedir.

IGEME uzmanlarma danisabilir, bilgi almabilir.

Ulke Genelinde Diizenlenen Egitimler: IGEME'in diger kurumlarla isbirligi iginde
pek c¢ok ilde diizenledigi dis ticarete iliskin cesitli basliklardaki egitimleri takip
edilebilir.

Devlet Yardimlari: Yeni bir pazarda miisteri bulmak i¢in yapilan ziyaretler, firmanizi
uluslararas1 e—ticaret (B2b) web sitelerinde tanitmak, istatistik ve pazar arastirmasi
raporu almak, yurtdisi fuarlara katilim saglamak, yurtdisinda ofis—-magaza—showroom—
depo agmak, markanizin kaydini yaptirmak, reklam ve tanitim, uluslararasi kalite
belgelerinin belgelendirme masraflarin1 karsilamak, ¢alisanlarinizi egitmek, firmaniza
danigmanlik hizmeti aldirmak ve iiriin ve silire¢ gelistirme icin Ar—Ge caligsmalari

yapmak i¢in devlet desteklerinden faydalanilabilir.

Ticaret Miisavirlikleri: Ulkemizi yurtdisinda temsil eden Ticaret Miisavirleri gorev
yaptiklar1 pazarlarla ilgili her tiirlii bilginin talep edebilecegi ve ticari engel teskil eden
uygulamalarla ilgili sorunlarin iletebilecegi DTM (Dis Ticaret Miistesarligi)’'na bagh

kamu gorevlileridir.

Diger Destekler: Yurtdisina diizenlenen satis heyetleri, iilkemize gelen yabanci ticaret
heyetleri yakindan izleyip miisteri bulabileceginiz ortamlardir. Bunlarla ilgili kurumlar
Ihracatg1 Birlikleri ve Ticaret ve Sanayi Odalari'dir. Ayrica ihracatgilarm finansman

gereksinimlerini karsilamak amaciyla Eximbank tarafindan bankalar vasitasiyla Thracat
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Kredileri kullandirilmakta olup, yine Eximbank'in fhracat Kredi Sigortas1 Programu ile

de ihracatcilarin alacaklar1 garanti altina alinabilmektedir IGEME, 2010).

Yogun bir rekabetin var oldugu giiniimiiz kiiresel pazarlarinda basarili olabilmek i¢in bu
pazarlara agilmak isteyen tiim kisi veya kuruluslarin her seyden once rekabet ortamini
iyi tanimalar1 ve ¢agdas bir pazarlama anlayisini benimsemeleri gerekir. Kiiresellesen
pazarlarda, alisilmis ulusal ve bolgesel farkliliklar ortadan kalkmaktadir. Bir firmanin,
modast gecmis ve gecen yilin modellerini az gelismis iilkelere sattig1 giinler tarihe
karigmaktadir. Firmalar, yiizeysel, bolgesel ve uluslararasi farkliliklar1 gérmezlikten
gelerek diinyay1 tek biiyliik bir pazar olarak kabul edip Oyle faaliyet gdstermeyi
ogrenmelidir. Tiirkiye’de ve diger iilkelerde ozellikle 1980’lerin basindan beri hayli
yogun bi¢imde firmalarin uluslararasi pazarlara agilmasi, yani kiiresellesme egilimi
goriilmektedir. Bu gelismelerin baslica nedenleri arasinda i¢ pazarlarin durgunlugu, tilke
icinde hiiklimet sinirlamalar1 veya dis pazarlara agilmaya verilen tesvikler, dis iilkelerde
yabancilara konulan ticari engellerin gitgide azalmasi ve pazarlarin kiiresellesme egilimi

sayilabilir.

Uluslararas1 pazarlara giriste firma tarafindan verilmesi gereken kararlarin basinda,
iretimin yeni girilecek pazarda mi1 yapilacagi yoksa ihracat yolu ile mi pazara girilecegi
gelir. Karar verilirken firma yoneticileri maliyet, kalite, teslimat ve miisteri degeri
konular1 iizerine detayli analizler yaparak en uygun pazara giris yontemi tizerinde karar
kilmalidir. Firmalarin uluslararasit pazarlara girerken hangi yontemin kullanilacagini

belirleyen faktor, aslinda firmanin arzu ettigi miilkiyet ve kontrol derecesidir.

Miilkiyet ve kontroliin tamamen firmanin kendisinde bulunmasinin istendigi
durumlarda dogrudan yatirnm veya stratejik birlesme, en diisilk oranda miilkiyet ve
kontrol bulunmasinin istendigi durumlarda lisans verme, ikisinin arasinda bir derecede
miilkiyet ve kontrol bulunmasinin istendigi durumlarda ise isim hakki kullanimi,
yonetim sozlesmesi veya ortak girisim yontemleri arasindan se¢im yapilir (Bykus,

2009).
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2.4.2. Kiiciik ve Orta Olcekli Sanayi Gelistirme Birligi Destekleri

KOSGEB; kiigiik ve orta 6lgekli sanayi firmalarinin teknolojik yeniliklere siiratle
uyumlarini saglamak, rekabet giiclerini yiikseltmek, ekonomiye katkilarimi ve

etkinliklerini artirmak amaciyla 20 Nisan 1990 tarihinde kurulmustur (KOSGEB, 2010)
KOSGEB destekleri asagida siralanmaistir:

e Kredi Faiz Destegi: Firmalara uygun kosullarda finansal destek saglamak; firma
sermayesi ile rekabet giiciinii arttirmak, mevcut yapilarim1 daha iyi sartlarda devam
ettirmek, tiretim maliyetlerindeki finansman yiiklerini azaltmak, yeni yatirim, {iretim

ve istithdam olusturulmasini saglamak amactyla hazirlanmistir.

e Bilisim Destegi: Bilisim destegi bilgisayar yazilimi destegi ve e—ticarete
yonlendirme destegi olarak ikiye ayrilir. Bilgisayar yazilimi desteginin amaci ve
kapsami; firmalarin ulusal ve uluslararasi platformlarda rekabet gii¢lerini artirmak ve
kalite diizeylerini yiikseltmek amaci ile Bilgisayar Yazilimi temini igin destek
verilmesidir. E-ticarete yoOnlendirme destegi ise KOSGEB ile koordinasyon
icerisinde kurulan Sinerji Odaklarinin (KOSGEB Yardimer Birimleri) bilisim
altyapilarim gliclendirmek amaciyla bilgisayar, yazici, tarayict ve internet baglantisi
donanimlarinin (modem, hub) ve yazilimlarinin (Isletim sistemi, antivirus programi)

desteklenmesidir.

e Bolgesel Kalkinma Destegi: Yorelerdeki dogal kaynaklar, mevcut altyapi ve
iistyapi, ekonomik durum, sanayi envanteri benzeri ¢alismalarla, analizlerin
yapilmasi, uygun yatirnrm alanlarinin tespit edilerek, uygun ve karli yatirimlarin
gerceklestirilmesi, ekonomik, sosyal gelisme ile ulusal ve bolgesel kalkinmaya esas

teskil edecek planlarin olusturulmasi ile ilgili arastirmalara destek verilmesidir.

e Damismanhk ve Egitim Destegi: Firmalarin, yeni girisimcilerin,  isletici
kuruluslarin, yatirim yonlendirme, atil kapasitelerini degerlendirme, kalite ve
verimliliklerini artirma, idari ve teknik mevzuat uygulamasi, liriin—yontem gelistirme
ve benzeri hususlarda yapacaklari calismalar kapsaminda planlama, yatirim,
modernizasyon, teknolojik Ar—Ge ve teknoloji adaptasyonu, iiretim, pazarlama,

enformasyon, yonetim ve benzeri konulardaki bilgi ve becerilerini gelistirmek,
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yurtici—yurtdis1 pazarlarda rekabet edebilir diizeye gelmelerini temin etmek,
istthdamin ve katma degerin arttirilabilmesi i¢in yeni firmalarin kurulmasini
saglamak amaci ile gerekli danigmanlik ihtiyaglarina destek verilmesidir. Firmalarin,
yurtici—yurtdis1 pazarlarda rekabet edebilir diizeye gelmelerini temin etmek,
istthdami ve katma degeri artirabilmek icin; planlama, yatirim, modernizasyon,
teknolojik arastirma gelistirme, teknoloji adaptasyonu, iiretim, pazarlama, finansman,
enformasyon, yonetim, mevzuat, girisimcilik gibi konulardaki bilgi ve becerilerini

gelistirmek amaci ile egitim ihtiyaglariin karsilanmasidir.

Girisimciligi Gelistirme Destegi: Bu destegin amaci, ekonomik kalkinma ve
istihdam sorunlarinin ¢oziimiiniin temel faktorii olan girisimciligin desteklenmesi,
yayginlastirilmast ve basarili firmalarin kurulmasini saglamak amaciyla yeni

girisimcilerin desteklenmesidir.

Kalite Gelistirme Destegi: Firmalarin {irin kalitelerinin artirilmasi, yeni iiriin
gelistirmeleri, uluslararasi pazarlarda talep edilen {iriin belgelerinin temini i¢in
kullanilir. KOSGEB laboratuarlar1 disinda, belirlenen Olgiitler c¢er¢evesinde
KOSGEB tarafindan uygun bulunan yurtigi — yurtdist kamu veya 0Ozel sektor
laboratuarlarina yaptirdigi test—analiz, 6l¢limleme hizmetleri uygunluk kapsamindaki
test-analiz ve denetim giderlerine destek verilmesidir. Firmalarin kalitelerinin

yiikseltilmesi ile ihracatlarinin ve rekabet gli¢lerinin artirilmasi saglanir.

Pazar Arastirma ve Thracati Gelistirme Destegi: Firmalarin; uluslararasi pazarlara
girig, yurtdig1 pazar paylarini artirma, rakiplerini tanima, yeni lriinler ve teknolojiler
hakkinda bilgi edinme ve lriinleri i¢in marka imaji olusturmalarina yonelik verilir.
Ulkemiz milli katilminin gergeklestirilecegi ve kendileri icin hedef pazar olarak
ongordiikleri iilkelerde diizenlenen milli katilim diizeyindeki yurtdis1 fuarlar
arasindan, KOSGEB tarafindan yillik olarak belirlenen yurtdisi fuarlara katilimlarina

destek verilir.

Teknoloji Gelistirme ve Yenilik Destegi: Bilim ve teknolojiye dayali yeni fikir ve
buluslara sahip firmalarin, ulusal ve uluslararasi platformlarda rekabet edebilecek
teknolojik diizeyde kurulmasi, gelismesi ve yeni iirlin iiretilmesi veya gelistirilmesi

amaci ile teknolojik arastirma ve gelistirme destegi verilir. Firmalar tarafindan
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yapilan caligmalar neticesinde, patent belgesi, faydali model belgesi veya endiistriyel
tasarim tescili ile sonug¢lanan bir bulus veya tasarimin ortaya ¢ikmasi durumunda,
yurtici ve yurtdisindan; patent, faydali model belgesi, endiistriyel tasarim tescili
belgesi ve biitlinlesmis devre topografyalari tescil belgesi alinmasi i¢in yapilan

giderlere destek verilmesidir.

Uluslararas1 Isbirligi Gelistirme Destegi: Firmalarin hedeflerine yonelik ve
uluslararasi isbirligi gelistirme amacli olarak ihracat, teknik/teknolojik, ortak yatirim,
mali ve benzeri isbirligi imkénlar i¢in verilir. Arastirma, potansiyel ithalat¢i firma
temsilcileri ile dogrudan ikili is goriismeleri yapma, tiiketici tercih ve {riin fiyat
diizeyi hakkinda yerinde tespit, ekonomik yap1 ve sanayi durumu ile ilgili bilgi
edinme ve bodylece uluslararasi ortama agilabilmeleri amaci ile uygun iilkelere,
sektorel meslek kuruluslarinca organize edilen ihracat amach yurtdis1 is gezisi

programlarina katilimlarina destek verilmesidir (KOSGEB, 2010).

Son yillarda gesitli kanallardan KOBI’lerin kaynak sorununun ¢dziim igin anlamli

Olciide kaynak da olusturulmustur. Bu araclardan biri KOSGEB destekleridir. 2001

yilinda yasanan ekonomik kriz sonrasinda KOBI’lere yonelik KOSGEB kredileri Tablo

5’de gosterilmektedir. Bilhassa 2004 yilinda en yiiksek diizeye ¢ikan kredi kullandirma

performansinin 2006 ve 2007 yillarinda son derece azaldig1 goriilmektedir (Oztiirk, 2006:
18).

Tablo 5: KOSGEB Destekleri

Proje Adedi Milyon YTL

2003 14.710 25,3
2004 21.488 103,5
2005 4811 43,1
2006 2405 13,5
2007 1130 5,7
Toplam 44,544 148

Kaynak: Oztiirk, 2006,18.
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Bunlarin yam sira Avrupa birligi fonlar1 da KOBI’ler igin énemli bir finansman
kaynagidir. Mesela AB’nin 2007-2013 yillarim1 kapsayan AB 7. Cergeve programi
dahilinde toplamda 53,2 milyar avroluk bir destek programi mevcuttur. Tiirkiye’nin de
katkida bulundugu bu kaynaklardan yerli firmalerin pek faydalanamadigi diger
finansman kaynagi da TUBITAK (Tiirkiye Bilimsel ve Teknolojik Arastirmalar
Kurumu) tarafindan olusturulan ve AR-GE’yi gelistirmeye yonelik olan teknoloji ve
yenilik gelistirme programidir. Bu proje 1996-2006 yillar1 arasinda 1,3 milyar dolarlik
bir AR—GE hacmi olusturmasina karsin édenen toplam destek tutar1 421 milyon dolarla
siirli kalmistir. Ayrica bu projeden genelde biiylik 6l¢ekli firmalarin yararlandigi da
bilinmektedir. Bunun nedeni ise proje gelistirmeye ayrilan kaynak ve gerekli kalifiye

elemanin KOBI’lerde bulunmamasidir.

Goriildiigii iizere son yillarda gerek KOSGEB ve gerekse baska yollardan KOBI’lere
ulasma oran1 ve kullanilabilir kaynaklar bir hayli artnugtir. Nitekim, KOBI’ler toplam
kredilerden 2001 yilinda % 3—4 araliginda degisen oranlarda pay alirken, 2006 yili
sonunda bu oran % 25’e kadar ¢ikmustir. Yeterli olmasa da bu tarihi bir gelismedir.
Mukayeseli olarak bakildiginda ise KOBI’lerin toplam kredilerden aldiklar1 pay
ABD’de % 43, Japonya’da % 51, G. Kore’de % 48, Fransa’da % 49,7, Italya’da % 39,6
ve Yunanistan’da % 26 olmaktadir. Tirkiye bu tabloda hala en alt siralarda yer

almaktadir (Oztiirk, 2006:9).

2.5. Sektorel Dis Ticaret Sirketleri

KOBI lerin dis ticaret faaliyetleri agisindan énemli bir konusunu olusturan sektorel dis
ticaret sirketlerini, KOBI lerin yurtdisina agilmasini saglayan ihracat sirketleri birligi
olarak tanimlanmaktadir. D1g ticarete yonlenmis yeni ve modern bir orgiitlenme modeli
olan SDS (Sektdrel Dis Ticaret Sirketi) leri, aym iiretim alanindaki KOBI'lerin ihracat
amaciyla bir organizasyon altinda birleserek, yurtdisina dolayis1 ile diinya piyasalarina
acilmalarint saglamak icin kurulmus olan firmalardir. Boylece firmalar hem dis
ticarette uzmanlagabilmekte, hem de ihracat faaliyetlerini kolaylastirarak diger
iilkelerdeki KOBI'lerle rekabet sansini arttirmakta ve daha etkin bir pazarlama ve

rekabet giicii saglayabilmektedir.
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Bu model ilk olarak Japonya’'da ortaya ¢ikmustir. Japon KOBI leri, disar1 agilmak ve
ihracat olanaklarini arttirmak amaciyla bu tip 6rgiitlenme modelini olusturmuslardir.
Olusturulan bu ihracat sirketleri birliginin etkinligi ve basaris1 goriiliince 6nce yakin
cevresindeki iilkelerde (G.Kore, Tayvan, Filipinler ve Endonezya), sonrada tiim
diinyada (Basta ABD, Italya, Kanada, Brezilya, Hindistan vs.) basariyla uygulanmaya

baslanmustir.

Ozellikle bilisim ve iletisim teknolojilerindeki gelisme ve piyasa sartlari, KOBIlerin de
tipk1 diger biiyiik firmalar gibi ihracat olanaklarindan yararlanmalarin1 saglamistir.
Ayrica KOBI lerin biinyesindeki manevra yetenegi, esneklik, yenilikgilik gibi yararlar
bu olanaktan daha etkin yararlanabilme kapisin1 agmistir. Bu esneklik sektorel dis
ticaret girketleri tiirii ihracat Orgiitlenmelerinin olusmasini saglamis, herhangi bir
KOBI nin tek basina saglayabileceginden daha fazla ihracat ve pazar yaratma sinerjisi

(birlesmenin yarattig1 art1 gii¢) kazandirmistir (Kobitek, 2010).
SDS Modeli Thracat Orgiitlenmelerinin baslica yararlari;

e Herhangi bir KOBI ihracat faaliyetleri i¢in sabit ve degisken maliyetleri {istlenmek
durumundadir. SDS’ler bu yiikiimliiliikleri iistlenerek ayni anda bircok KOBI nin

ithracat maliyetlerini indirmektedir.

e Glimriik ve ihracat mevzuatlariin SDS’ler icin sundugu "dahilde isleme rejimi
kapsaminda glimriik muafiyetli Eximbank Kredileri, devlet yardimlari, KDV (Katma

Deger Vergisi) iadesinde saglanan kolaylik" gibi tesvik ve destekler mevcuttur.

e SDS’leri sayesinde, KOBI ler tek baslarina ihracat yapmalar1 halinde karsilasacaklar
kimi teknik ve biirokratik zorluklardan kurtulabilmektedir. Bu sayede KOBI ler
enerjilerini bu konular i¢in harcamadan, dogrudan pazarlama ve rekabete aktarmalari

mumkun olmaktadir.

e KOBI lerin SDS modeli biinyesinde ihracat faaliyetlerine girmeleri, ihracat mevzuat:
konusunda profesyonellesmis uzman kadrolar sayesinde, glimriikleme, nakliye,
sigorta gibi faaliyetlerin daha etkin olarak ger¢eklestirilmesini saglamaktadir. Ayrica

her KOBI'nin uzman bir dis ticaret calisan1 bulmasi ve istihdam etmesi miimkiin
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olmayacag: i¢in, KOBI'lerin tek bir cat1 altinda bu faaliyetleri yiiriiten kadrolar

istthdam etmesi verimlilik acisindan da biiyiik avantaj saglamaktadir.

e SDS’ler sadece {iye firmalarin ihracat islemlerini iistlenmek ve onlar1 bu islemlerin
getirecegi ylikiimliliiklerden kurtarmakla kalmaz, tiye firmalar i¢in yurtdisinda yeni
rekabet ve pazar alanlar1 bulmaya yardimei olur, uluslararasi fuar ve etkinliklerde

onlar adina tanitim faaliyetlerine girer, bu iglerin takibini istlenir.

e SDS’ler hem {iyeligi bulunan grubun diger firmalar1 ile bu firmalarin kurdugu baska
ortakliklarin ihracatina (ayni sektorde faaliyette bulunmak sartiyla) aracilik edebilir,
hem de aynmi sektdrde faaliyette bulunan ama SDS’ye ortak olmayan KOBI'lerin
thracatina da aracilik yapabilirler. Bu aracilik "Aracilik s6zlesmesi" ile diizenlenir.
Aracilik sozlesmesiyle SDS ler aracilik ettikleri iiyesi olan {iretici firmalar ile liyesi
olmayan firmalar arasinda aracilik iistlenirler. Ornegin, iiretici olmayan firmalar da,
ihrag edilmek amaciyla iretici firma gibi SDS’ye mal satabilmektedir (Kobitek,
2010).

SDS’ler olusturduklar1  yararlarin  yaninda, sakincalar ya da engeller de

barindirmaktadir. SDS yapilanmalari i¢in baslica engelleri kisaca sdyle siralanmaktadir:

e SDS olarak tek bir c¢ati altinda toplanan firmalarin, pazarlama ve dis ticaret

faaliyetleri konusunda bagimsizliklarini yitirmek istememeleri,

e Uye firmalar arasindaki i¢ rekabet, kalite, biiyiikliik ve yonetim farkliliklar1 ve

benzeri ¢atigsma ya da uyumsuzluk durumlari,

e SDS yo6netimi i¢in etkin ve profesyonel dis ticaret yoneticilerinin bulunmasi sorunu,
bulunsa bile iiye firma yoneticileri ile SDS yonetim kadrosu arasinda olast fikir
catismalari, uygulama ve yaklagimlardaki anlagmazliklar, yonetim miidahale alaninin

belirsizlesmesi,

e Siparis dagilimi, finansman, karar ve yonetim siireci gibi etkin paylasim gerektiren

konularda uyumsuzluk ve anlagsmazliklar,
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e Biiyiik firmalarin ya da SDS biinyesindeki daha biiyiik firmalarin SDS yonetiminde
s0z ve karar sahibi konumuna gelmesi ve kii¢iik firmalarin yonetimde devre disi

kalma tehlikesi,

o Ulke ekonomisindeki olumsuzluklar (enflasyon artisi, kur politikalarinda dengesizlik,

dovizdeki olumsuz gelismeler),

e Ulkenin giimriik ve ihracat mevzuatindaki gelismeler, navlun ve giimriik vergilerinin,

KDV iade oranlarindaki olumsuz geligsmeler,

e Uye firmalarin sermaye, finansman gibi konularda iistelenmeleri gereken

yiikiimliiliik ve sorumluluklart yerine getirmemeleridir (Kobitek, 2010).
SDS tiirti yapilanmalardan elde edilecek faydayi arttiran etkenler soyle siralanabilir:

Kurulacak bir SDS’'nin, kanunda belirtilen sermaye limitlerinden ¢ok yukarida bir
ozsermaye hacmiyle kurulmasi gerekir. Ozsermaye biiyiikliigii, SDS biinyesinde
yapilacak pazar arastirmalarmin niteligini, yurtdisi faaliyetlerin etkinligini, kurulacak
saglam ihracat baglantilarin1 ve bunlart yiiriitecek uzman kadrolarin istihdamini

dogrudan olumlu yonde etkileyecektir.

e Birbiriyle kiran kirana rekabet eden bazi KOBI'ler, SDS biinyesinde de bu rekabeti
stirdlireceklerdir. Bu konuda ya ortakliga katilacak iiye firmalara bolgesel ve sektorel
anlamda belli sinirlamalar getirilebilir ya da asgari miistereklerde elele vermelerini
saglayacak arabuluculuk formiilleri (pazar, iiretim, finansman konularinda)

uygulanmalidir.

e Uzman bir SDS yo6netimi kadrosunun istihdam edilmesi oncelikli konudur. Dis
ticaret uzmanlig1r olan profesyonel, nitelikli yonetici ve calisan kadrosu sayesinde
isler eksiksiz yiiriiyecektir. Ayrica boyle bir kadro, KOBI yéneticilerini dis ticaret,
pazarlama ve rekabet konusunda yonlendirecek, onlara gelecek konusunda yeni

atilim planlari, strateji ve Oneriler getirecektir (Kobitek, 2010).
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2.5.1. Sektorel Dis Ticaret Sirketleri Mevzuati

Basgbakanlik Dig Ticaret Miistesarligi'nin 26.12.1996 tarihli ve 22859 sayili Resmi
Gazete'de yayimlanan "Sektorel Dis Ticaret Sirketleri Statiisiine iliskin Teblig" (Ihracat
96/39) ile sektorel dis ticaret sirketleri modeli olusturulmustur. Bununla birlikte
08.07.1998 tarih ve 23396 sayili Resmi Gazete'de yayimlanan 98/13 sayili teblig ile
baz1 degisiklikler yapilarak son sekli ile mevzuati belirlenmistir. S6z konusu teblige
gore, kiiciik ve orta biiyiikliikteki firmalarin (KOBI) ihracat sektorii iginde bir
organizasyon altinda toplanarak diinya pazarlarina yonlendirilmesi amaciyla; ihracat ve
ilgili konularda (finansman, tedarik, nakliye, sigorta, glimriikleme v.b.) hizmet
saglayarak, dis ticarette uzmanlagsmalarini ve bu suretle daha etkin faaliyet
gostermelerini teminen kurulan firmalara, Dig Ticaret Miistesarligi'nca SDS statiisii

verilir (Kobitek,2010).

e Normal yorelerde, ayni sektdrden olusan Sektdrel Dis Ticaret Sirketlerinin kurulmasi
icin gereklilikler soyle siralanabilir:

e 1-200 arasinda is¢i istihdam etmesi,

e Ayni tiretim dalinda faaliyette bulumasi,

e Asgari 10 kiictlik ve orta biiyiikliikteki firmanin bir araya gelmesi,

e Her bir ortaginin sermaye payi, toplam firma sermayesinin %10 "undan fazla
olmamasi,

e Hisse senetlerinin tamaminin nama yazili olmasi ve nakit karsilig1 (kooperatif, birlik,
vakif ve mesleki federasyon v.b. kuruluslar hari¢) ¢ikartilmasi,

e Enaz 10 (on) miyar TL 6denmis sermayeli anonim firma olmasidir.

Kalkinmada oncelikli yorelerde, aym veya farkli sektorlerden olusan Sektoérel Dis

Ticaret Sirketlerinin kurulmasi i¢in gereklilikler sdyle siralanabilir:

e 1200 arasinda is¢i istihdam eden,

e Ayni ve farkli iiretim dalinda faaliyette bulunan,

e Asgari 5 kiigiik ve orta biiytikliikteki firmanin bir araya gelmesi,

e Her bir ortagmin sermaye payi, toplam firma sermayesinin %20" sinden fazla

olmamasi,
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e Hisse senetlerinin tamaminin nama yazili olmasi ve nakit karsilig1 (kooperatif, birlik,
vakif ve mesleki federasyon v.b. kuruluslar hari¢) ¢ikartilmasi,

e En az 5 milyar Tiirk Liras1 6denmis sermayeli anonim sirket olmasidir.

Normal yorelerde, ayni sektorden olusan Sektdrel Dig Ticaret Sirketlerinin kurulmasi ile
Kalkinmada Oncelikli Yéorelerde, aym veya farkli sektdrlerden olusan Sektdrel Dis

Ticaret Sirketlerinin kurulmasi i¢in ortak gereklilikler sdyle siralanabilir:

e Ortaklik paylar1 toplami, SDS sermayesinin %10 unu agsmamak kaydiyla, kurucu
ortak olarak, 200"den fazla isci istihdam eden sirketler,

e Ortaklik paylart toplami, SDS sermayesinin %10" unu asmamak ve sirkette
profesyonel yonetici olarak ¢alismak kaydiyla gercek kisiler,

e Ortaklik paylar toplami, SDS sermayesinin %10" unu agsmamak kaydiyla, SDS nin
faaliyette bulundugu iiretim dalina mal, ekipman ve hizmet saglayan sirketler,

e Ortaklik paylart toplami, SDS sermayesinin %10° unu agsmamak kaydiyla,

kooperatif, birlik, vakif ve mesleki federasyon v.b. kuruluglardir.

Sektorel Dis Ticaret Sirketleri, sirketin kurulmasi ve gelismesinde yardimci olmak

amaciyla, asagida belirtilen unsurlardan en fazla ikisini biinyelerinde bulundurabilir.

Yukaridaki sartlara haiz olan sirketlerin (Tiirk Ticaret Kanunu'na gore kurulus
islemlerini tamamlamis, tiizel kisilik kazanmig) SDS olabilmeleri i¢in teblig ekinde
bulunan miiracaat formunu doldurarak, istenilen belgeler ile birlikte Dis Ticaret
Miistesarligi-ihracat Genel Miidiirliiii'ne miiracaat etmeleri gerekmektedir. Yapilan
inceleme sonucunda, gerekli sartlara haiz oldugu anlasilan sirketlere SDS statiisii verilir,

Resmi Gazete'de yayimlanir.

Sektorel Dis Ticaret Sirketlerinde; ortakliktan ayrilmak isteyen ortaklarin paylari, Dis
Ticaret Miistesarlig1 nin onay1 alinmak ve %10" luk (Kalkinmada Oncelikli Yérelerde
%20" lik) azami oran asilmamak kaydiyla, bu teblig” de belirtilen tanima uyan yeni veya
mevcut ortaklara devredilebilir. Sektorel Dis Ticaret Sirketleri, ortaklik yapisinda ve
sermayesinde yapilan degisiklikleri, bir ay icerisinde Dis Ticaret Miistesarligi’na

bildirir.
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Sektorel Dis Ticaret Sirketleri, yaptiklar1 ihracatla ilgili olarak, alti aylik ve yillik
donemler itibariyle, Dis Ticaret Miistesarligi’na (fhracat Genel Miidiirliigii) faaliyet
raporu vermekle yiikiimliidiir. Sektorel Dig Ticaret Sirketleri, kendi nam ve hesabina
yurticinde satin alarak {rettikleri mallarin ihracinda; ihracat, kambiyo ve ilgili sair
mevzuatta Ongoriillen idari ve cezai ylkiimliliiklerden dogrudan ve miinhasiran

sorumludur.

Sektorel Dis Ticaret Sirketi ile imalatci sirket arasinda olan aracilik s6zlesmesi uyarinca
imalatg1 sirketin bizzat imal ve tedarik ederek Sektorel Dis Ticaret Sirketi iizerinden
gerceklestirdigi ihracatta ise, aracilik sozlesmesinde aksine bir hiikiim bulunmadigi
stirece ihracat, kambiyo ve ilgili mevzuatta 6ngdriilen idari ve cezai yiikiimliiliiklerden
dogrudan imalatg1 sirket sorumludur. Kendi ortaklarinin irettigi mallar1 ihra¢ eden
SDS’ler dogrudan iiretimde bulunamaz ve imalatc1 sirketlere istirak edemez, ancak
ortaklarinin faaliyet gosterdigi iiretim dalina ait hammadde tedarikinde imalatg1 gibi
degerlendirilir. Normal yorelerde faaliyet gosteren Sektorel Dis Ticaret Sirketlerinin
kurulduklart yi1l harig, takip eden yil igerisinde, ait olduklari {iretim dalinda en az 5
milyon dolar ihracat gergeklestirmesi, kalkinmada Oncelikli yorelerde faaliyet gosteren
Sektorel Dis Ticaret Sirketlerinin kurulduklar1 yil hari¢, miiteakip her yil i¢inde, ait
olduklar iiretim dalinda en az 2,5 milyon dolar ihracat gergeklestirmesi, yapilacak
inceleme ve denetlemeler neticesinde, Teblig hiikiimleri ile ortaklarin hak ve
menfaatlerine aykir1 durumlarin tespit edilmesi hallerinde Sektorel Dig Ticaret Sirketi

Statiisii, D1s Ticaret Miistesarligi'nca geri alinabilir (Kobitek, 2010).

2.5.2. Sektorel Dis Ticaret Sirketlerine Yonelik Onemli Destek Ve Tesvikler

Sektorel Dig Ticaret Sirketleri, thracatta devlet yardimlarinin kapsami i¢indedir ve bu
yardimlardan 6ncelikle yararlanma olanagi vardir. Bunlar dogrudan SDS lere yonelik ya

da SDS kapsamu igindeki KOBI lerin de faydalanabilecegi tesviklerdir:
1.Dahilde Isleme Rejimi Kapsaminda Giimriik Muafiyetli ithalat

Tiirkiye Giimriik Bolgesi icerisinde yerlesik firmalardan, dahilde isleme izin belgeleri

kapsaminda ihraci taahhiit edilen islem gormiis lriinlerin iretimi i¢in gerekli olan
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(kendilerinin veya yan sanayicilerinin ihtiyaci olan) hammadde, yardimci madde, yari
mamul, mamul ve ambalaj malzemelerinin bedelli veya bedelsiz olarak ithalati sirasinda
alimmas1 gereken her tiirlii vergi tutar1 kadar teminat yatirilmasi kaydiyla glimriiksiiz

olarak ithalatina miisaade edilmektedir.

Dis ticaret sermaye sirketler ile sektorel dis ticaret sirketlerinin miiracaat tarihinden
onceki takvim yilt igerisinde gergeklestirdikleri ihracat kadar isleme izin belgesi
kapsaminda yapacaklari ithalatlarina; bu ithalattan dogacak her tiirlii vergi (KDV dahil)
ve fon tutariin %10" unun teminat olarak yatirilmasi kaydiyla ilgili glimriiklerce izin

verilir (Kobitek, 2010).
2. Eximbank Kredileri

a) Kisa Vadeli Ihracat Kredisi: Amaci; DTSS (Dis Ticaret Sermaye Sirketleri) ve
SDS ihracata hazirlik donemi finansman ihtiyacinin uygun bir vade ve maliyet ile
karsilanmasi, boylece ihracat performanslarinin artiginin tesvik edilmesidir. Dis Ticaret
Miistesarlig1 tarafindan DTSS ve SDS statiisii verilen ve Tiirk Eximbank tarafindan
kredi alabilirligi olumlu bulunan firmalar bu krediden yararlandirilir. Firmalarin kredi
limiti, bir 6nceki y1l ihracat performanslarina bagl olarak belirlenir. Kredi tutari, FOB
ihracat tutarinin % 100" {i oraninda (doviz kredilerinde taahhiit kapatma agamasinda
kredi tutarina ilave olarak tahakkuk eden faiz tutar1 kadar ihracatin ger¢eklesmis olmasi
ayrica aranmaktadir) ve kredinin vadesi en fazla 180 giin olarak belirlenir. Uygulanan
faiz orani, uluslararasi piyasadaki faiz oranlarina gore degismektedir. Tiirk Eximbank’a
ihracat kredi sigortasi yaptiran firmalara doviz kredilerinde 0,5 puan, TL kredilerinde
ise 4 puanlik faiz indirimi yapilmaktadir. Kredi, Tiirk Eximbank Genel Miidiirliigii ile
Tiirk Eximbank Genel Miidiirliigiiniin Istanbul ve Izmir subeleri tarafindan dogrudan

kullandirilmaktadir.

b) Yurtdis1 Magaza Yatirnm Kredisi: Yurtdis1 Magaza Yatirim Kredisi programi ile
ithracatta kalic1 pazarlar edinilmesi ve net doviz girdisinin arttirilmasini teminen, Tiirk
firmalarmin degisik pazarlarda orjini Tiirk olan her tiirli tiikketim mali niteligindeki
tiriinleri dogrudan pazarlamasi amaciyla, degisik iiriin gruplarinin sergilendigi g¢esitli
boliimleri igeren satis magazalarindan olusan magaza zincirleri ile bir ya da birden fazla

firmanin bir araya gelerek kuracaklar1 biiyiik alisveris merkezleri olusturulmasi ile buna
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yonelik yatirnmin finansmaninin saglanmasini amaglanmaktadir. S6z konusu kredi,
Tirkiye’de yerlesik firmalara kredi konusu yatirimin tamamlanmasini takip eden dénem
icerisinde, kredi vadesi ile sinirli kalacak sekilde, Tiirk Eximbank tarafindan tespit
edilen tutarda Tiirk iriinlerinin ihra¢ ve satisinin gerceklestirilmesi ve s6z konusu
faaliyetlerden elde edilecek dovizlerden yatirim i¢in kullandirilacak kredi anapara ve
faizi tutarinda dovizlerin yurda getirilerek bir bankaya satilmasi taahhiidii karsiliginda
kullandirilir. Kredilendirme orani, yerli katki oram1 % 50 ve daha yukari oldugu
durumlarda yatirim tutarinin azami % 75°1, yerli katki oran1 % 50" den az oldugu
durumlarda yatirim tutarinin azami % 60"1dir. Kredi vadesi en fazla 7 yildir. Faiz oranm
kredinin kullandirildig1r andaki piyasa sartlarina gore proje bazinda belirlenir. Kredi
konusu yatirimin tamamlanmasinin ardindan proje kredi vadesi ile sinirlt siire i¢erisinde
yatirim konusu tesis, satilmak {izere ihra¢ edilecek Tiirk mallarina iligkin finansman
ihtiyaci, Tirk Eximbank tarafindan uygun goriilmesi halinde, bankanin Kisa Vadeli

Ihracat Kredi programlar1 kapsaminda karsilanabilir (Kobitek ,2010).

3. Devlet Yardimlar1 Cercevesinde Saglanan Destekler: Para—Kredi Koordinasyon
Kurulu tarafindan 29.01.2002 tarih, 23948 sayili Resmi Gazete” de yayimlanan
"Istihdam Yardimi1 Hakkinda 200/1 sayil tebligi ile SDS statiisiine sahip olan sirketlere
mahsus olarak bu sirketlerin dis ticarete iligkin islemlerini yiiriitmek {izere, konusunda
tecriibeli ve yiiksek 6grenimli yonetici ve eleman istthdaminin saglanmasidir. Bu teblig
kapsaminda SDS’lerin ilk defa istihdam edecekleri konusunda tecriibeli ve yiiksek
O0grenimli olmas1 sarti ile yoneticinin toplam azami 18 bin dolar karsiligi Tiirk Lirasi’n1
asmamak tlizere yillik briit maaglarinin % 75 1, elemanlarin toplam azami 9 bin dolar
karsilig1 Tiirk Lirasi’n1 agsamak {izere yillik briit maaslarinin % 75 1 Destekleme ve Fiat
Istikrar Fonu'ndan azami bir yil siireyle bir SDS’ye istihdam edecegi en fazla bir

yonetici ile iki elemanin {icretleri i¢in bir defa destek olarak karsilanir (Kobitek, 2010).

4. KDV Iadesinde Saglanan Kolayliklar: Dis Ticaret Sermaye Sirketleri ile Sektorel
Dis Ticaret Sirketlerinden; iade talebinde bulunulan son bes vergilendirme donemi
itibariyle bu iadeleri i¢in olumlu rapor yazilanlar (tam tasdik sozlesmesi bulunan
miikellefler i¢in YMM (Yeminli Mali Miisavir) tarafindan diizenlenen olumlu raporlar

da gecerli olacaktir), 4 Tiirk Lirasi’n1 asan iade taleplerinde asan kismin % 4" i kadar
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teminat vermek suretiyle, iadenin tamaminin yapilmasini saglayabileceklerdir (Kobitek,

2010).

Katma Deger Vergisi iade alacagimin hak sahibi miikellefin kendisinin, ortaklarinin
veya mal ya da hizmet satin aldig1 kisilerin vergi borglarina; ithalat sirasinda uygulanan
vergilere; SGK(Sosyal Gilivenlik Kurumu) prim borglarina mahsup edilmesi
taleplerinin, miktarina bakilmaksizin, inceleme raporu ve teminat aranilmadan yerine

getirilebilmektedir.

23.11.2001 tarih, 24592 sayili Resmi Gazete'de yayimlanan 84 Seri No.lu KDV Genel
Tebligi ile Dis Ticaret Sermaye Sirketleri ile Sektorel Dis Ticaret Sirketleri’nin mal
ithracat1 istisnasindan dogan Katma Deger Vergisi iade taleplerinin % 4 teminat
karsih@ginda  yerine  getirilmesine imkidn tamnnmugtir.  Indirimli  teminattan

yararlanabilmek i¢in baslica su {i¢ sart aranmaktadir:

1. Son 5 yil i¢inde adlarina tahakkuk eden gelir, kurumlar ve katma deger vergilerini
O0demis olmast (Vergilerin tecil edilmesi bu sartin ihlali sayilmaz. Faaliyetleri 5
yildan az olan miikelleflerde, faaliyette bulunulan siire i¢inde tahakkuk etmis sz

konusu vergi bor¢larinin 6denmesi halinde bu sart yerine getirilmis sayilir),

2. lade hakki doguran islemlerin bulundugu birbirini izleyen son 5 vergilendirme

doneminde haklarinda olumlu rapor yazilmis bulunmasi,

3. Haklarinda sahte veya igerigi itibariyle yamltici belge diizenledigine dair rapor

bulunmamasi,

Belirtilen sartlar1 topluca tasiyan dis ticaret sermaye sirketleri ve sektorel dis ticaret
sirketleri, ihracat istisnasindan dolayr nakden talep ettikleri tutarin 4 milyar Tiirk

Lira’sin1 agsan kismimnin % 4” i kadar teminat vereceklerdir.

Goriildiigii tizere normal teminat uygulanmasinda bakanlikca belirtilen sinir1 agsan kisim
icin % 100 teminat goOsterilmesi gerekirken; indirimli teminat uygulamasindan
yararlanan D1g Ticaret Sermaye Sirketleri ve Sektorel Dis Ticaret Sirketleri i¢in bu oran

% 4 olarak belirlenmistir (Kobitek, 2010).
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UCUNCU BOLUM
TURKIYE ILAC SEKTORU

Tiirkiye’de ilaclarin ruhsat ve satis izninin verilmesi, fiyatlandirilmasi, siniflandirilmasi
ve incelenmesinde yetkili tek makam Saghik Bakanligi Ilag ve Eczacilik Genel
Midirliigidir. Bu makam, ilaglarin, piyasa onayi/izni ve fiyatlandirilmasi islemlerini
yuriitmek, ilaglarin reklaminda ve kontroliinde izlenecek kurallar1 tanimlamak,
Tiirkiye’deki ilaclarin ve ilag iiretim tesislerinin denetimini yiiriitmek ile ylkiimlidiir.
Bu Genel Midiirliigiin gérev ve sorumluluklar: “Saglik Bakanligi Teskilat ve Gorevleri
Hakkindaki Kanun Hiikmiinde Kararname” 14.12.1983 tarih ve 18251 sayili Resmi
Gazete ile 14.05.1987 tarih ve 18251 sayili Resmi Gazete’de yayimlanan Saglik
Hizmetleri Temel Kanunu’nda ile belirtilmistir (Kanavos, Ustel ve Costa—Font, 2005:
10). Sekil 5’de 2005 — 2007 yillar1 arasinda yerli ve ithal ila¢ dagilimina gore Tiirkiye
ilag piyasasi, Sekil 6’da ise ithal yerli ila¢ dagilimi ise satig tutar1 ve kutu bazinda

Ozetlenmistir.

Sekil 5: Tiirkiye Ilag Piyasasi

YERLI URETIM; YERLI URETiM; YERLI URETiM;
5.000.000.000 5.223.610.013 5.387.419.638 5.987.492.496

5.000.000.000

iTHAL;

iTHAL;

4.000.000.000 4.575.058.694

iTHAL;

3.000.000.000 3.715.454.783

2.000.000.000

1.000.000.000

B
. 2005 2006 2007
Kaynak: TISD, 2010

5.600.155.398
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Sekil 6. ithal-Yerli Ilag Dagilimi

Kutu
100,0%
88,4%
90,0% B X S DA
SR 798%  783%
80,0% ,
70,0% B
60,0% B
200% —  mithal
10.0% — Yerli
0,
o 9 20,2% 21,7%
20,0% +——— —14-1% 15.6% 17,9% ) B
’ 11,6% 12,7% 1% ;
sl I ' 'm ' | -
0,0% - : : . . | |
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

Tutar

70,0%
62,7%  62,9%

. 59,0%
60,0% - 54,8%

51,9%

52,1% .
. 50,1% 49,9%

40,0% -
H ithal

0, 4
30,0% Yerli

20,0% -

10,0% -

0,0% -

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

Kaynak: IEiS

Bu sekillerden de anlasilacag: lizere son yillarda Tiirkiye ila¢ piyasasinda ithal ilag
miktarmin yerli {iretimi yapilan ilaglarla arasindaki farki kapattigi gézlemlenmektedir.

Sekil 7 de ise regeteli ilag pazarindaki degisim miktar1 ve oranlar1 gosterilmistir.
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Sekil 7: Regeteli ilag Pazarindaki Degisim Miktar1 ve Oranlari

48000 000,000 A0.00%
1200000000 b
100000000 { |
000,000,000
6000000 |
4 000,000,000 +
200,000,000 4

0

Lz03 TU004 A | UM Tu wans w00
@ RECETELIILAT PAZAR| 5017654351 | S A70613 | SA0E5M8A78 | 0,542 (00120 | 11.(B8AT2 40| 1213 20 138 | 0.4 418 200
—+—DONCEKIYILA GORE BOYOME ORANI) | 23.40% 18,20% 45,10% 1.40% B.0% 930% 1920%
Kaynak: TEB, 2010

Yukaridaki sekilden de anlasilacagi iizere, 2007 yilina kadar diizenli bir artis egiliminde

olan regeteli ilag pazar1 2009 yilinda bu artis1 saglayamamustir.

3.1. Tiirkiye Ilac Politikasinda Ana Paydaslar ve Sorumluluklar:

Saglik Bakanligi, gorevlerini yiriitiirken, liniversite 6gretim iyeleri, farmakologlar,
farmasotik teknologlari, klinik uzmanlar ve bakanlhik temsilcileri ile diger ilgili
uzmanlardan olusan ¢ok sayida dahili komisyonlarin (Ana Komisyon, Teknoloji ve
Prospektiis Komisyonu, Biyoyararlanim—Biyoesdegerlik Komisyonu ve
Radyofarmasotik, Ruhsatlandirma Komisyonu) yardimini alir. Bu komisyonlarin gérev
ve fonksiyonlari, 09.10.2003 tarih ve 25254 sayili Resmi Gazete’de yayimlanan Beseri
Tibbi Uriinler Bilimsel Danismanlik Kurulu ve Komisyonlarmin Kurulus ve Gérevleri
Hakkinda Yonetmelik ile diizenlenmistir. Bu komisyonlar, gergekte ila¢ firmalarinin
ruhsat ve satig onay bagvurularinin isleme konulmasinda Saglik Bakanligi'na danigman
olarak rol oynarlar. Uygulama, ruhsat izni verilmeden &nce bu komisyonlara
danisilmas1 seklinde olmaktadir. Yapilan bir bagvurunun, bir sonraki komisyon
tarafindan ele alinmasi i¢in bu komisyonlarin her biri tarafindan sirayla kabul gérmesi

gereklidir.

Prosediirler baglaminda yukarida tanimlanan siireg¢, Tiirkiye’de piyasaya sunulmak

lizere basvurusu yapilan, ister ithal ister yerli tiretim olsun, tiim tibbi {irtinler i¢in gegerli
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oldugu 02.03.1995 tarih ve 22218 sayili Resmi Gazete’de yayimlanmistir. Tibbi
Farmasotik Uriinler Ruhsatlandirma Yonetmeliginin 8. Maddesi, bu basvurulara eslik
etmesi gereken dokiimanlarin bir listesini vermektedir. Buna uygun olarak, dosyanin bir
Ozeti, kimyasal, farmasotik ve biyolojik bilgileri, ilagbilim ve toksikoloji dokiimanlari
ve klinik dokiimanlari (testleri) temin edilmelidir (Kanavos, Ustel, Costa—Font, 2005:

20).

3.2. Tiirkiye’deki flac Tiiketimi

2009 yilinda, Tiirkiye regeteli ilag pazarinda 1,42 milyar kutu ilag satig1 gerceklesmis
olup tutar olarak 14 Milyar TL’ ye ulasmistir. Pazar, bir dnceki yila gore tutar olarak %
17, kutu olarak % 4 oraninda biiyiime kaydetmis olup 2009 yilinda kisi basi ilag
tiiketimi 132 dolar olmustur. 2003 — 2009 yillar1 arasinda regeteli ilag pazarindaki

durum Sekil 8’de gosterilmistir.

Sekil 8: Receteli flag Pazar1

Kutu (Milyon Kutu)
1600
1370 1422
1400 1312
1191
1200 1168
a54
1000 260
800
600
400
200
o]
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009
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Bu pazarlardaki biiylimenin temel nedeni olarak saglik hizmetlerinin gelismesiyle

ilaglara erisimin artmasi gostermektedir.

3.3. Tiirkiye fla¢ Sanayii

Tiirkiye Ilag Sektdriinde yaklasik 300 firma faaliyet gostermektedir. Bunlardan
53’iiniin iiretim tesisi mevcuttur. 42 adet yabanci sermayeli firmanin 14’1 iiretimlerini
kendi tesislerinde yapmaktadir. Giiniimiizde diinyada az sayida iilkede DSO (Diinya
Saglik Orgiitii)’niin kurallarma uygun calisan ilag sanayi mevcuttur. Tiirkiye Ilag
Sanayi ¢ok 0zel iiretim teknolojisi gerektiren {iirlinler (biyoteknoloji vb.) disinda her
tiirli tirtind tretebilecek teknolojik diizeye ulagmigtir. Diger Avrupa iilkelerinde oldugu
gibi iilkemizde de uluslararasi norm ve standartlar uygulanmaktadir. Teknoloji ve kalite
standartlarinin uluslararasi diizeyde olmasi gerekli ve zorunlu bir 6n kosuldur ve bu
kosul yerine getirilmistir. Ozellikle AB iliskilerinin yogunlugu ila¢ sanayinin galistig

kosul ve kurallar1 beklentilerin ¢ok iistiine ¢ikarmustir.

I[lag Sanayi, 1984’te iyi imalat yontemlerine gecilmesi ile iiretim teknolojisini
yenilemis, {iretim makine parkini Tiirkiye’nin ihtiyacinin iizerinde bir kapasiteye
getirmistir. 1994 sonrasinda teknolojik diizeyi diinya ve AB standart ve normlarina tam
uyumlu duruma gelen sanayide bugiin sadece, ihtiya¢ duyulan miktarin kisitli olmasi
nedeniyle yerli iiretimi ekonomik olmayan ilacglar (bazi serum ve asilar, yiiksek
teknoloji ilaglar1 vb), biyoteknoloji iirlinli ilaglar, kan iirlinleri ithalat yoluyla
saglanirken ve bu iiriinlerle yetinilmesi miimkiin iken; AB ile Giimriik Birligi ve
kiiresel acilimlarla {ilkemizde gereksiz ve giderek artan bir ithalat provakasyonu

uygulanmaktadir.

Tiirkiye’deki tiretim tesisleri rutin olarak Saglik Bakanligi’nin denetiminden gegerken,
ithracat yapan firmalarin tesisleri, uluslararasi otoriteler tarafindan da denetlenmektedir.
Alt yapinin daha uygun olusu, malzeme ve teknik personelin teminindeki kolayliklar,
ulagim ve iletisim imkanlari, saglik kuruluglarinin Marmara Bolgesi’nde yogunlagmasi
gibi faktorler nedeniyle sanayinin biiyiik bir béliimii, Istanbul basta olmak iizere

Marmara ve Trakya bolgesi illerinde yogunlagmaktadir.
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80 yillik tarihi gelisimi i¢inde ilag sektoriinde 6nemli yatirnmlarin gergeklestigi baslica
iki donem vardir. “1954 Yabanci Sermayeyi Tesvik Kanunu”nun kabuliinden sonra
baslayan yabanci yatirimlara paralel olarak yerli firmalarin modern fabrikalarinin
kurulmaya baslandigi 1952 yilindan 1970’li yillarin baslarina kadar yeni tesislere
doniik yatirimlar gerceklesmistir. Yatirimlarin - yeniden ve o&zellikle teknoloji
yenilenmesi DSO’niin 1IY gereklerinin karsilanmas1 amaglarina déniik olarak
hizlandig1 donem 1984 sonrasi olmustur. Tiirkiye ilag Sanayi 1984 yilinda uygulamaya
giren yasal diizenlemeler ve getirilen tesvikler sayesinde yatirimlarinda Onemli
atilimlar yaparak 2003 sonuna kadar (¢evre yatirimlari harig) toplam 1,12 milyar $

tutarinda yatirim gergeklestirmistir.

[lag Sanayinin gelecegi ve rekabet diizeyini koruyabilmesi ve gelistirebilmesi ve ¢ok
hizla gelisen ilag¢ teknolojisine ayak uydurabilmesi ve sektdriin vazgecilemez gelisme
unsuru haline gelen Ar-Ge’de yeterli ivme kazanabilmesi i¢in yillik yatirimin bugiinkii

diizeyin 3-5 katina ¢ikmasi gerekmektedir.

Son yillarda yapilan komple yatirim sayis1 8 olup bunun 5°1 yerli sermaye tarafindan
gerceklestirilmistir.  Yabanci sermayenin iilkemizde dogrudan yatirimlar cazip
bulmamasi olgusu aynen ilag sektoriine de yansimistir. Son yillarda mevcut yerel
kuruluglarin yabanci sermaye tarafindan Onemli Olgiide satinalinmasi bu gercegi

dogrulamaktadir.

Ulkemizin bulundugu cografya, niifus, yetismis insan giicii ve ulasim ve belirli dlgiide
alt yapt olanaklari, ucuz isgiicli; yabanci sermaye i¢in tercih nedenleri olabilecek
unsurlar olmakla beraber dogrudan yatirim kosullar1 cazip bulunulmamaktadir (TOBB,

2010).

3.4. Tiirkiye Ilac¢ Sektoriiniin AR-GE Calhismalari

Tiirkiye, bilimsel, teknolojik altyapisi ve insan kaynaklar1 bakimindan uluslararasi
standartlarda, yiiz yillik ge¢cmisi olan, gii¢lii ve yiiksek iiretim kapasiteli bir esdeger ilag
sanayisine sahiptir. Ulkemizde lisansli veya fason olarak referans ilag iiretimi ya da
ithalat1 yapilmakla birlikte, sanayimizin temel faaliyet alanin1 esdeger ilaglar

olusturmaktadir. Yeni ilag kesfi, diinya da ¢ok az sayida iilke tarafindan yapilmaktadir.
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Bu iilkelerdeki Ar—Ge giderlerinin biliyilk bir kismi da kamu fonlarinca
karsilanmaktadir. Bu anlamda Tirkiye ila¢ sanayisinin gercek anlamda referans ilag

tiretmesi miimkiin goriinmemektedir.

Tiirkiye’deki ila¢ arastirmalari, yeni bir molekiil bulmak, yeni bir ilag gelistirmek
yoniinde degil, bulunmus molekiillerin ikili—ii¢lii birlesimlerini, farkli dozaj formlarin
ya da esdeger iiriin gelistirmek yoluyla yapilmaktadir. Ulkemizde ila¢ alaninda aliman
patentlerin sayis1 6zellikle siire¢ patenti alaninda giin gectikge artmaktadir. Ulkelerin
uluslararas1 standartta Ar—Ge yapabilme kapasiteleri ekonomik durumlariyla dogrudan
iligkili olmakla birlikte Ar—Ge faaliyetlerinin yogunlugunu; sosyal ve cografi kosullar,
sosyoekonomik politikalar, gayri safi milli hasila, teknolojik ve bilimsel diizey
belirlemektedir. Ila¢ sanayisinde, yeni iiriin ve siire¢ patenti alinma hiz1 dl¢ii olarak

alindiginda, diinya da baglica tilkelerin say1s1 ise dokuzdur.

1990’larin basinda Avrupa, kimyasal ve biyolojik buluglarda liderken 2000’li yillarda
ABD lider konuma gegmistir. 1990 ve 2001 yillar1 arasinda ABD’de Ar—Ge yatirimlari
5 kat artmigken, Avrupa’da 2,4 kat artmistir. 1990 yilinda baslica arastirma yapan
firmalar, aragtirma harcamalarinin % 73’iinii Avrupa’da yaparken 1999 yilinda bu oran

% 59’a inmis ve ABD bu diisiisten en ¢ok yararlanan iilke olmustur (Isveren, 2010).

Ar—Ge harcamalar1 yiiksek olan iilkelerde devletin fon ve politika desteginin 6nemi
tartisilmazdir. Son yillarda AB’nin ilag arastirmasi rekabetinde ABD’nin gerisinde
kalmasmin temel nedeni de ABD’deki yogun devlet destegi ve liniversite — sanayi
isbirligidir. Nitekim ila¢ sektoriindeki ABD ve AB kaynakli birgok 6nemli bulus

devletin kurdugu enstitiilerde yine kamu kaynakli fonlarla gelistirilmistir.

Ulkemizde Ar-Ge faaliyetleri igin yapilan harcamalarm GSMH (Gayri Safi Milli
Hasila)’ya oran1 son derece diisiik diizeydedir. Oniimiizdeki dénemde, ila¢ sanayisinin
gelisiminin temel noktalarindan olan uluslararasi pazarlarda rekabet giicii olan mal ve
hizmet iiretimi ancak Ar—Ge faaliyetlerinin artirilmasiyla miimkiin olacaktir. Bu
kapsamda, Ar—Ge faaliyetlerinin desteklenmesi geregi mutlak bir zorunluluk olarak
karsimiza ¢ikmaktadir. Ulkemizin, sosyoekonomik kosullar1 degerlendirildiginde, ilag
alaninda etkin olan iilkeler arasinda yer almas1 miimkiin goriilmemekle birlikte, tiretim

standartlari, teknolojisi ve kurulu kapasitesi acisindan ¢ok gelismis bir esdeger ilag
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sanayisine sahip olmasi biiyiik onem tagimaktadir. Bu ¢ercevede, esdeger ilag iiretim ve
kullaniminin desteklenmesiyle, Tiirkiye’nin, 6nde gelen bir esdeger ilag iireticisi iilke
konumuna gelmesi ve bu yondeki ihracat potansiyelini gelistirmesi daha dogru bir

yaklasim olarak goriilmektedir.

Ar—Ge faaliyetlerinin artirilmasi, devletin destegi, ilag arastirmasinda iiniversite —
sanayi isbirliginin saglanmasi ve kamu ile 6zel sektoriin Ar—Ge’ye ayirdig1 kaynaklarin
artirllmasi ile saglanabilecektir. Yogun uluslararasi rekabete hazirlanmak i¢in kamunun
ve Ozel sektoriin ilagta Ar—Ge faaliyetleri lizerinde yogunlasmasi gerekir. Bu konuda
kamuya ve Ozel sektdre bazi gorevler diismektedir; Ilag sanayisinde Ar—Ge
faaliyetlerinin artirilmasi ¢ok yonlii bir caba ve planlama gerektirmektedir. Ar—Ge’nin
politik ve ekonomik Oncelikler arasinda yer almasi sanayinin kaynak yetersizlikleri
nedeniyle bugiine kadar gerceklestiremedigi faaliyetlere baslamasina ve uluslararasi

pazarlarda giiglii bir konum elde etmesine olanak tantyacaktir (isveren, 2010).

3.5. Tiirkiye Tlac¢ Sektorii Yatirimlar

Ilag sanayinde Giimriik Birligi’ne giris sonrasinda, AB ilag mevzuatina uyumda
saglanan gelismeler dogrultusunda ruhsatlandirma ve mamiil ilag¢ ithalatinda yasanan
liberallesme, 70 milyonu asan niifusu ve tiim olumsuzluklara ragmen yillik ortalama %
10 dolayinda biiyliyen i¢ pazarin varligi; dis sermayeli ila¢ firmalarinin ilgisini

Tiirkiye’ye yoneltmelerini saglamistir.

3.5.1. Yerli Sermaye Yatirimlari

Yerli sermayeli firmalarin bir bolimiinde kapasite artirimi, teknolojik yenilik veya
gelismeler i¢in yatirimlar gerceklestirilmis, yeni tesis veya ilave tesisler kurularak bu

alanda 6nemli yatirimlar yapilmistir.

3.5.2. D1s Sermaye Yatirimlari

Tiirkiye’de tiretim yapan iki yabanci firma i¢ pazara ve ihracata yonelik yeni iiretim

merkezleri kurarak onemli boyutta dogrudan yatirimlar yapmistir. Diger bir yabanci
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firma tUretim tesisinin kapasitesini artirmistir. Yerli sermayeli ve biiyiik boyuttaki ti¢
tanitimlik ilaglar satan firma yabanci sermayeli firmalar tarafindan devralinmis ve bu
yolla yabanci yatirimlar gergeklesmistir. Pazarda faaliyet gdsteren yabanci firma
sayisinda son yillarda 6nemli artiglar olmustur. Daha dnce iilkemizde lisansli fason
liretim yaptiran yabanci firmalarin 6nemli bir boliimii kendi sirketlerini kurarak ithal ve
fason iretilmis iriinleri ile pazarimizdaki faaliyetlerini genisletmislerdir. Ayrica
Tiirkiye pazarina ilk defa giren yabanci sirketler ile belli boyutta yabanci sermaye girisi
gerceklesmistir (DPT, “9.Kalkinma Plan1 Raporu”, 2007: 40). Uretime déniik dogrudan
yatirrmlar olmasa da yukarida bahsedilen bu gelismelerin pazarin biiyiimesine,
tirlinlerin ¢esitlendirilmesine ve istihdama katkilar1 bulunmaktadir. Sektérde 1999—
2001 arasinda ekonomik krizler nedeniyle yatirimlar diisiik seviyede kalmis, toplam
yatirim 2000 yilinda 69 milyon dolar, 2001°de 77 milyon dolar olarak ger¢eklesmistir.

Ancak ekonominin diizelmesiyle 2002 den itibaren yatirimlar artmistir.

Dogrudan yabanci yatirimlarin artmasi, i¢ yatirimlarin saglikli bir artis egilimine
kavusmas: saglik, ila¢ ve Ar—-Ge ve yatirim alanlarinda uzun vadeli istikrarh
politikalarin belirlenmesi ve uygulamasi sartia baghdir. Ozellikle Ar-Ge ve yeni
teknoloji alanlarinda dogrudan yabanct ve yerli yatinmlarin ciddi boyutlarda
gerceklestirilmesi ile sektoriin rekabet giiciinii yiikseltip diinya pazarlarinda 6nemli
paylara ulasarak iilkemiz kalkinmasinda énemli role sahip olabilmesi i¢in kaginilmaz
bir gereklilik oldugu kabul edilmistir. Son yillarda goriilen yerli ve yabanci sermaye
yatirimlariin bu olumlu goriintiisiiniin beklentilere cevap vererek artmasi istikrarls,

tutarli ve 6zendirici ulusal ilag politikalarinin uygulanmasina baglhidir (DPT,2007:40).

3.6. Tiirkiye Tlac Sektoriinde Istihdam

Tiirkiye ila¢ sanayinin son 20 yilda istihdamda % 124, yiiksek egitim gormiis personel
sayisinda ise % 679 artis saglamasi onemli bir gelismedir. Sektdrde yiliksek egitim
almis personel orani diger sanayi sektdrlerinden daha ytksektir. 2000 yil1 itibariyle
yiiksek tahsilli personel oran1 % 46 diizeyindedir. 1995-2000 yillar1 arasinda sektorde
calisan gruplar i¢inde, ekonomist sayist % 79, cogunlugu pazarlama/satis boliimlerine
ait olmak iizere idari personel % 85 artmistir. Teknisyen sayisinda % 58, kalifiye is¢i

sayisinda % 45, diiz is¢i sayisinda % 79’luk bir artis yasanmistir. Veriler sektoriin
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yuksek teknolojiye ve otomasyona doniik bir istihdam yapisina sahip oldugunu
gostermektedir. Son yillarda gozlemlenen rakamlardaki gelisme de bu trendi

dogrulamaktadir. Son yirmi yilda ila¢ sektdriindeki istthdam Sekil 9’da 6zetlenmistir

(iEIS, 2010).

Sekil 9: Son Yirmi Yilda Ila¢ Sektdriinde Istihdam
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Ilag sektorii, yiiksek teknolojiye ve otomasyona déniik bir iiretim yapisina sahiptir.
Yaklasik 25 bin kisiyi istihdam eden sektdrde yiiksek 6grenim gérmiis personel orani
%350’nin tlizerindedir. Sektorde, ileri teknolojiye uyum saglayacak yiiksek egitim
gormiis personel istihdami artmakta ve buna bagl olarak teknik bilgi diizeyi

ylkselmektedir.

Sonug¢ olarak; ileri iilkeler ila¢c sanayisinde karsilasilan duruma benzer sekilde
iilkemizde de ila¢ sektoriinde yiiksek teknolojiye uyum saglayacak yiiksek egitim
goérmiis personel istihdami artmakta ve buna bagl teknik bilgi diizeyi yiikselmektedir

(IEIS, 2010).

3.7. Diinya Ila¢ Pazar ile Tiirkiye’nin Rekabet Edebilme Giicii

Diinya da yaklagik 35 iilkede Diinya Saglik Orgiitiiniin kurallarina uygun kalitede
tiretim yapilabilmektedir. Yeni ilaglar diinyada 7-8 iilkede kesfedilmektedir. Diinya

ilag pazariin % 60°1n tizerindeki payini ¢okuluslu firmalar paylagmaktadir.
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[lag sanayi en yiiksek katma deger saglayan sektorler arasinda iist siralarda yer

almaktadir. 2004 yili verilerine gore 546 milyar dolara ulagsan toplam diinya pazarinda

en biiyiikk payr % 45,3 ile ABD almaktadir. Bunu % 28,3 ile AB iilkeleri takip

etmektedir. AB {iilkelerinde dis ticaret dengesinde en yiiksek art1 degere ulasan tirlinler

ilaclardir. Uluslararasilagsma boliimiinde yapilan SWOT analizini Tiirkiye ila¢ sanayi

icin Devlet Planlama Teskilatinin raporuna gore sektoriin giiclii yonleri, zayif yonleri,

sagladig1 firsatlar ve olas1 tehditleri Tablo 6’da asagidaki gibi siralanmistir (DPT,

Dokuzuncu Kalkinma Plan1 2007-2013 ila¢ Sanayi Ozel Ihtisas Komisyonu Raporu
Ankara, 2007).

Tablo 6: Ilag Sektoriiniin Giiglii Yonleri, Zayif Yonleri, Sagladigi Firsatlar ve Olast Tehditleri

Giiclii Yonler

Uluslararas1 standartlarda klasik iiretim
teknolojisine, sistemlerine ve {iretim
kapasitesine sahip olunmasi

Kalifiye is giiciine sahip olunmasi
Pazarda gergeklesen giiclii biiylime
egilimi

Modern ilag iiretiminde ve kontroliinde
55 yillik deneyim

Zayif Yonler

Yeni teknolojilerin kullanilmamasi1 ve
yeni ilag i¢cin Ar-Ge yapilamamasi
Rekabet giiclinde yetersizlik

Ulusal kuruluslarin 6nemli bdéliimiiniin
aile sirketi yapisinda olup tam
kurumsallagmamig olmasi

Devletin pazara miidahalesininin ve
sagliksiz rekabetin yogun olusu

Ar-Ge olanaklarimin bir program ve
strateji icinde gerceklestirilememesi

Firsatlar

Saglik hizmetlerinin yeniden
yapilandirilmas1 ve saglik sigortasinin
tim niifusa yayginlagtirllmas: ile tek
kurum biinyesinde toplanmasi

Tiirkiye ilag ve Tibbi Cihaz Kurumu’nun
kurulacak olmast

Ilacta Ar-Ge alaninda klinik ¢alismalarin
iilkemizde yapilabilmesi
Kamu ilag  alimlarinda
optimizasyon

AB mevzuatina uyumda alinan 6nemli
mesafe

Yabanci yatirimlarin 6zendirilmesindeki
gelismeler

Ekonomide olumlu ve istikrarli gelisme
Tiirkiye AB arasindaki paralel ticaretin
miizakere siirecinde kabul edilerek
baglatilma olasilig1

beklenen

Tehditler

Diinyada bilim ve teknolojideki {istel
artis ve fon olusturamayan sektoriin Ar-
Ge’ye kaynak ayiramamasi

Biitce imkanlarinin ve halkin alim
giicliniin kisith olusu

Kredi maliyetlerinin dis rekabete oranla
yiiksek olusu

Yiiksek egitim ve 6grenimin 21. ylizyil
gereksinimini kargilayamamasi ve beyin
gocl

Kiiresellesme  etkileri ile  yurtdist
firmalarinin pazara penetrasyonlarinda
artis

Devletin Ar-Ge plan ve programlarinin
sanayi ve iiniversite arasinda bir sinerji
yaratamamasi

Kaynak: DPT, Dokuzuncu Kalkinma Planm1 2007-2013 Ila¢ Sanayi Ozel Ihtisas Komisyonu Raporu
Ankara, 2007
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Ulkemizde ¢ok yiiksek bir potansiyele sahip olan ilag sektorii rekabet parametreleri
degerlendirmesine gore diinya pazarinda istenen rekabet giiciine heniiz ulagamamustir.
2003 verilerine gore sektdriin diinya pazar i¢indeki pay1 % 1 civarinda, Tiirkiye sanayi

tiretimi i¢indeki pay1 ise % 1,3 civarindadir.

Diinya ila¢ pazarlarinda ¢ok dnde olmayan {ilkelerin yonetimlerinin dogru politikalar
ve akilci, yapici destekleri ile bu alanda 6nemli gelismeler saglamis iilke sayisi
azimsanmayacak boyuttadir. Hindistan, Cin, Israil, Tayland gibi iilkeler diinya
pazarlarinda akilci ve istikrarli ilag ve Ar-Ge politikalar1 ile 6nemli bir rekabet giiciine

ulagmiglardir (TOBB, 2010).

3.8. Dis Ticaret

Ulkemizde pek ¢ok tedavi grubundan ilag ithalati olmakla beraber agirlikli olarak, ok
yeni ve yiksek teknoloji gerektiren preparatlar, bazi asilar, kan faktorleri ve

biyoteknolojik ilaglar ithal edilmektedir.

Dis pazarlarda rekabet giiciiniin artirilabilmesi sadece sektoriin ¢abalar1 ile
gerceklesecek bir olgu degildir. Devletin tanitim faaliyetlerine katilimi, 6zellikle de
Arastirma Gelistirme potansiyelinin diinyadaki ornekleriyle uyumlu kalkinmanin
onciisii olacak sekilde tesviki gerekmektedir. Uriinlerimizin kalite ve giivenilirligini
belgeleyecek uluslararast kabul gorecek bir kurumsal yapilanma gergeklesmelidir.
Hammadde ve mamul ilag bazinda ila¢ sektoriinde ihracat degerleri Sekil 10’da

gosterilmektedir (TISD, 2010).

Sekil 10 : fla¢ Sektoriinde fhracat
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Kaynak : TiSD,2010.
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Ilag Sanayi ¢ok gelismis olanlar dahil tiim iilkelerde, ila¢ ve ilag hammaddesi ithalat:
yapilmaktadir. Ila¢ sektorii igin onemli olan ithalat miktar1 degil, ihracatin sektdr
kapasitesinin gerisinde kalmasi ve dis ticaret dengesinin ithalat lehine hizla gelismekte

olusudur.

[lag Sanayi ¢ok gelismis olanlar dahil tiim iilkelerde, ilag¢ ve ilag hammaddesi ithalat:
yapilmaktadir. Ila¢ sektorii igin onemli olan ithalat miktar1 degil, ihracatin sektdr
kapasitesinin gerisinde kalmasi ve dis ticaret dengesinin ithalat lehine gelismekte

olusudur.

Dig pazarlarda rekabet giicliniin artirilabilmesi sadece sektoriin  cabalart ile
gerceklesecek bir olgu degildir. Devletin tanitim faaliyetlerine katilimi ve tegviki
gerekmektedir. Uriinlerimizin kalite ve giivenilirligini belgeleyecek uluslararasi kabul

gorecek bir kurumsal yapilanma gergeklesmelidir (TISD, 2010).

3.9. Sektoriin Gelecegi

Tirkiye’nin ilag sektoriinde diinya pazarlarinda rekabet diizeyi yiiksek bir konuma
gelebilmesi; yeni teknolojilere 6zellikle biyoteknolojiye ve nanoteknolojiye uyum
saglanmasi, teknoloji gelistirmesi, Ar-Ge faaliyetlerinin 6zellikle gelecegin ilaglarina
doniik olarak planlanmast ve yonlendirilmesi ve ticari degeri olan c¢iktilara

ulasilabilmesi ile miimkiindiir.

Bugiin icin, ozellikle yenilik¢i ¢alismalar goz Oniine alindiginda ila¢ sanayi ve
tiniversiteler arasi ortak projelendirme g¢aligmalarinin istenilen bigimde ve yeterlikte
oldugunu soylemek miimkiin degildir. Bunu agmanin baslica yolu, her iki tarafin
harcadig1 emek, zaman ve fonlar1 akilc1 bigimde biitlinlestirip sonug iireterek, i¢ ve dis
pazarlarda kabul gorecek yeni {irlinlere doniistiirmeyi basarmaktan geg¢mektedir.
Dolayistyla  birbirinden  habersiz  yiirlitiilen — arastirmalar  yerine, sanayide
kullanilabilirligi yiiksek calismalarin yiiriitiildiigii, projelendirildigi ortak faaliyetlere
yonelmek bir zorunluluktur. Maalesef bu diizen bugiine kadar saglanamamis ve ilag

haline gelebilecek hig¢bir bulus ger¢eklesememistir (Klinik, 2010).
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TUBITAK, Cumhuriyetin 100. yilina kadar teknoloji alaninda iilkemizde yapilmasi
gerekenleri belirlemek ve bu alanda yonetimlere, sanayi sektorlerine, bilim adamlarina
ufuk cizebilmek ve ulasilabilecek hedefleri belirleyerek bir yol haritasi belirlemek
lizere sektoriimiiziin de katildigi Vizyon 2023 Teknoloji Ongérii Projesini

tamamlanmis ve yayimlamustir.
TUBITAK 1n Vizyon 2023 teknoloji &ngdrii projesinde ilag sektorii igin;

1. Yasam bilimleri ve biyoteknoloji (molekiiler biyoloji ve gen teknolojileri)
alanlarinda yetkinlik kazanilarak yiiksek teknolojili tedavi sistemleriyle bu amacla
kullanilan malzeme ve cihazlarin gelistirilmesi, yurtiginde tiretilmesi,

2. Mamul ilag¢ iiretimi yaninda arastirma kapasitesi de yiiksek bir ila¢ sanayine sahip

olunmasi ve bolgede gii¢ sahibi olunmasi dncelikli alanlar olarak belirlenmistir.

21.Yiizyilin teknolojisi olarak kabul goren biyoteknoloji 5-6 farkli sektorde genis
Olciide uygulanmakta olmasina karsin en ¢arpici sonuglar ilag ve tip alaninda

alinmaktadir (Klinik, 2010).

Ulkemizde biotek ilag alaninda heniiz bariz bir gelisme goriilmemektedir. Konunun
sektdr i¢in dneminin anlasilmasi ve etkinlik kazanilmasi i¢in IKEV (ila¢ ve Kimya

Sanayi Arastirma Vakfi) olarak seri toplantilar seminerler diizenlemektedir.

Hedef sadece sanayi ile liniversite arasinda isbirligi yapmak degildir. Hedef, Sanayi-
Universite ve Devlet iiggeninde biyoteknoloji ve nanoteknoloji sahalarinda gerekli
yatirim ve igbirligini saglayarak arastirma-gelistirmede ¢cagdas seviyeye ulagsmaktir. Bu

konularda yeterli isbirligi yapilmamaktadir.

Tirkiye’de biyoteknolojinin ilk basamaklarinda da olsa gergeklesen ¢alisma ve {iriinler
mevcuttur. Ge¢ kalinmis olsa da biyoteknolojinin ilaglarda da ilk adimlarin atilmasi
gerekmektedir. Gelismekte olan iilkelerin 6rnegin; Hindistan, Kore, Singapur vb.

ulastiklar1 ¢arpict konumlari ortadadir.

Hindistan kalkinmasinin biitiin imkansizliklarina karsin zamaninda bilim teknoloji ve
sanayi yatirimlarina endekslenmis bu kararini israrci bir sekilde siirdiiregelmistir.

Ornegin 22 devlet enstitiisii yiiksek teknoloji alanlarinda faaliyet gdstermektedir.
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Hindistanda kiiresellesmekte oncelik kazanan ilag Sanayi biyoteknolojide de 6nemli
mesafeler alacaktir. Tiirkiye ise uzun yillar ekonomik istikrarsizligin ve ulusal ilag

politikasinin yoklugunun sikintisin1 yasamistir, yasamaktadir.

Tiirkiye’nin ekonomik kalkinmasinin beklenen diizeyde ger¢eklesmesinde model
olarak “teknolojik inovasyon” un se¢ilmesinin zorunlu oldugu aciktir. Yiiksek katma
degerli ve uluslararast pazarda talep gorecek yeni yiiksek teknoloji iiriinleri;
gelismemizin araclar1 olacaktir. ilagta bu kategori icindedir. Bu hususlar
gerceklesemedigi takdirde Tiirkiye bu sanayi devriminde de maalesef istenen yeri

alamayacaktir.

TUSIAD (Tiirkiye Sanayici ve Isadamlar1 Dernegi)’m Haziran 2006 tarihli
“Uluslararas1 Rekabet Stratejileri: Tiirkiye'de Biyoteknoloji Isbirlikleri Raporunda”
belirtildigi lizere bu acgidan diisiiniildiiglinde Tiirkiye’nin Oncelikle gerekli teknolojik
yeniliklere kolayca adapte olacak giiclii bir biyojenerik ilag ve ilag hammaddesi

tireticisi olma yaklasimi benimsenmelidir.

Devletin, iiniversitelerin, ilgili sektorlerin, olusacak risk sermayesi kuruluslarinin genis
vizyonla belirlenmis bir ulusal biyoteknoloji Ar-Ge projesinin paydaslar1 olarak yer
alacaklari, tutarli bir organizasyonla girisimlerin baslamasinda daha fazla geg
kalinmamalidir. Teknolojik gelismemizi devlet adina yonlendirecek/yiiriitecek yiiksek

Teknoloji Bakanlig1 (veya miistesarligl) kurulmalidir (Klinik, 2010).

I¢ Pazar biiyiimesinin y1llik ortalama % 6-8 diizeyinde olmas1, onkoloji ilaglarinin 2011
sonrasinda en biiylik terapotik grup ilaclari teskil edecegi, biyofarmasétiklerin yillik

ortalama % 10-11 civarinda artacagi beklenmektedir.

Sektoriin gelisme ve degisiminde en Onemli etkenlerden biri hala kamunun ilag
fiyatlandirma ve geri 6deme uygulamalar1 ve buna bagh kararlari oldugu dikkate
alindiginda degisimin orta-uzun vadeli projeksiyonunun ¢ok isabetli olmasi miimkiin
olamamaktadir. Gelecekte devletin ilag politikasi ve uygulamalarinin agirlikla rol

oynayacagi ve i¢ pazarin buna gore sekillenecegini kabul etmek dogru bir 6ngoriidiir.

2000 yilindan sonra izlenen politikalarin sonucu Tiirkiye bugilinkii durumu itibariyle

dogrudan yabanci sermayeli firma yatirnmlarini veya yerli sermayeli yatirimcilari
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cezbedecek bir seyir gostermemistir. Dilizensiz ve belirsiz politika ve uygulamalar
sektorii ithalata itmistir. Uretim tesisleri bulunan miiesseselerin dahi iiretimden ithalata
kaymast bir iilke icin istenecek bir durum degildir. ithalata dayali bir kalkinma modeli
tilkeye istihdam ve katma deger yaratma olanagi vermemekte ve arastirmayi tesvik

etmemektedir.

Sayis1 giderek azalan iiretim tesisleri arastirmaya dayali saglam bir sanayinin varligina
olanak saglayamaz. Sanayinin iilke ekonomisi teknolojisi ve gelecegin ilaglarina
yonelmesi ancak Irlanda gibi Hindistan gibi iilkelerdeki siirekli ve tutarli devlet-sanayi
ve iniversite igbirliginden ge¢cmektedir. Maalesef yillarca siiren olumsuz politikalar
Tirk ilag sanayinin bugilin siradanlasarak yabancilagmasina neden olmustur (Klinik,

2010).
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DORDUNCU BOLUM
TURKIYE iLAC SEKTORUNDE ULUSLARARASILASAN
FIRMALARLA YAPILAN ALAN CALISMASI

4.1. Arastirmanin Problemi

Ulusal firmalar uluslararasi firmalar haline gelirken ¢esitli stratejiler kullanabilmektedir.
Bu siiregte cesitli nedenlerle el yordami ile de yol alinabilmektedir. Bu durum

uluslararasilagsma siirecinde zaman ve para kayiplarina yol agabilmektedir.

4.2. Arastirmanin Amaci

Uluslararasilasma karar1 alan firmalarin Tiirkiye kosullarina paralel olarak uluslararasi
pazarlarda kendilerine daha uygun ve hizli yaklasimi kullanmalari amaciyla farkh
uluslararasilasma modellerini incelemek ve firmalara bu siirecte zaman kazandirmak

tizere Oncelikle bir bilimsel yazin taramasi yapmaktir.

Firmalarin uluslararasilasma karari alirken kendi i¢ dinamiklerinin nasil degistigini
tespit edebilmek; uluslararasi pazarlara giris modelleri arasindan yerli ilag firmalarina
en uygun olanlarin1 arastirmak ve sonunda uluslararasilagsma karar1 vermis dort ilag
firmas1 ile goriliserek siirecleri agiga cikarmak amaglanmaktadir. Alan c¢aligmasinda
ayrica ulusal firmalarin, uluslararasilasma karar1 almalarindaki sebepleri -6zellikle ilag

firmalarinin yapilarini arastirarak- agiga ¢ikarmak iizere ¢alisma yiirtitiilmiistiir.

4.3. Arastirmanin Onemi

Uluslararasilasma karar1 alan firmalarin Tiirkiye kosullarina paralel olarak uluslararasi
pazarlarda kendilerine daha uygun ve hizli yaklagimi kullanmalar1 amaciyla farkli
uluslararasilasma modellerini incelemek, firmalarin karsilastiklart engel ve zorluklar
ortaya ¢ikararak yeni uluslararasilagsma siirecindeki firmalara bu siiregte 151k tutmak ve

zaman kazandirmak anlamli bir ¢aba olabilmektedir.
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4.4. Arastirmanin Hipotezleri

Aragtirmanin hipotezleri asagidaki gibi belirlenmistir:

1. Goriisiilen ilag firmalarmin uluslararasilagsma siireci 1990’11 yillarda baslamis ve artis
gostererek devam etmistir.

2. Gorlgiilen ila¢ firmalar1 uluslararasi pazarda deneyim ve bilgi kazandikca farkli
yollarla ihracata devam etmislerdir.

3. Uluslararasilagma siirecinde, iilkelerin cografi yakinligi firmalar i¢in tercih nedeni
olmustur.

4. Gorisiilen ilag firmalar1 uluslararasilagma silirecine mevcut lirtinleri ile girmislerdir.

5. Teknoloji, goriisiilen ilag firmalar1 i¢cin avantaj olmus ve uzak iilkelere ihracati
kolaylastirmistir.

6. Ilag firmalar1 uluslararasilasma siirecinde ¢esitli tesvik ve devlet desteklerinden
faydalanmiglardir.

7. Gorligilen ilag firmalart 1990’lh  yillarda ¢ogunlukla Upsala Modeli ile

uluslararasilasmislardir.

4.5. Arastirmanin Simirhhiklan

Ilag sektdriinde yerli dort ilag firmasi ile yiizyiize gdriisme yapilabilmistir.

4.6. Yontem

Bu ¢alismada once bilimsel yazin taramasi ile uluslararasilasma siireci ve modelleri
aciklanmaya calisilmigtir. Ardindan bu siireci gecirmis ve gecirmeye devam eden dort
yerli ilag firmas1 Ornekolay olarak ele alinmis ve firmanin ulasilabilen yoneticileriyle

derinlemesine yiizylize goriismeler yapilmstir.

4.7. Alan Calismasinin Bulgular

Arastirma kapsamina giren firmalarin goériisme yapilabilen yoneticilerinin talepleri
tizerine firma isimleri gizli tutulmustur. Ancak genel bir fikir vermesi agisindan

goriisme yapilan dort yerli ilag firmasinin genel 6zellikleri sdyle derlenmistir:
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e Firmalar, 1910 ile 1952 yillar1 arasinda Tiirkiye’de kurulmuslardir.

e Firmalar yaklagik 1000 ile 3000 aras1 personel isttihdam etmektedir.

e Firmalar uluslararasi1 pazarda en az onbes en fazla otuzalti iilkeye ihracat
yapmaktadir.

e Firmalar yillik 12.000.000 $ ile 30.000.000 $ arasinda firmanin pazardaki payina
bagli degiskenlik gosteren ihracat gerceklestirmektedir.

e Firmalar Rusya Federasyonu, Ortadogu Ulkeleri, Afrika, ABD, Avrupa Ulkeleri
Vietnam, Yemen, Japonya’ya kadar ¢ok genis bir yelpazede ihracata devam

etmektedir.

Firmalara sorulan sorular ve yanitlar1 asagidaki boliimlerde derlenmistir.

4.7.1. Firmalarin Uluslararasilasma Siireci

Yiizyiize goOriisme i¢in hazirlanan ankette birinci soru “Hedefleriniz arasina
uluslararasilasma ne zaman girdi? Kag¢ yildir uluslararast bir firma oldugunuzu

diistiniiyorsunuz?” olup firmalarin yanitlar1 sdyledir:
A. FIRMASI:

Firmamiz 1942 yilinda kurulmustur. 1982 yilinda serum fabrikas1 holdinge katilmis ve
bu yillardan sonra kapasitenin artmasi ile birlikte ihracata yonelik c¢alismalara
baslanmistir. 1980°1i yillarin sonlarinda Sovyetler Birligi pazarina girilmis ve ilk 6zel
eczane Moskova’da acgilmistir. Yani firmamiz 90’11 yillarin basindan itibaren ¢ok uluslu

bir kimlik kazanmistir.
B. FIRMASI:

1950’11 yillarda kurulmus olup 1990°l1 yillarda, ihracatin Tiirk ilag sanayisi i¢in ne
kadar 6nemli oldugu goriilmiistiir. Rusya Federasyonu {ilkelerine ofis a¢ip, kendi lisansi
altinda bulunan {iriinler o iilkelere pazarlanmaya baslanmistir. Yirmi yildir uluslar arasi
pazarda bulunmaktayiz. Bazi yillarda durma noktasina gelen ihracatimiz her dénemde

Onemini korumustur.
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C. FIRMASI:

Firmamiz 1920°li yillarda kurulmus ve 1990’l1 yillarin basinda uluslararasilagsma
siirecine baslamistir. Yaklasik 20 yildir dis pazarlarda bulunmaktadir. Tirkiye’de

cagdas eczaciliin gelismesinde biiyiik rolii olmustur.
D. FIRMASTI:

1910’1u yillrda yilinda kurulmus olan firmamizda uluslararasilagsma siireci araci firma
kanali ile 1990’11 yillarin sonlarinda Kuzey Afrika iilkeleri ile baslamis daha sonra
Rusya Federasyonu ve Ukrayna ile devam etmistir. 1910°1u yillarda eczane olarak ilag

tireten firmamiz 1920’li yillarda fabrika agarak tiretimine devam etmistir.

Ankette yer alan ikinci soru “Sirketiniz kurulus asamasinda sadece i¢ pazara mi

yonelmisti yoksa hep ihracat fikri var miydi?” bi¢imindedir ve yanitlar sdyledir:
A. FIRMASI:

Sadece i¢ pazara yonelmisti. Ancak; yurtdisina agilma fikrine, kurulus asamasindan

itibaren, firma yoneticileri tarafindan sicak bakilmusti.
B. FIRMASI:

1950’ 1i yillarda kuruldugu i¢in sadece i¢ pazara yonelinmisti. Uluslararasilasma ya da

ihracat diisiincesi hi¢ yoktu.
C. FIRMASI:

Kurulus asamamizda, Tiirkiye ila¢ sektorii acisindan hem doyurucu hem de karl bir

pazar oldugu i¢in ihracat fikri hi¢ yoktu, sadece i¢ pazara yonelinmisti.
D. FIRMASI:

Firmamiz kurulus yillar1 ve sonrasinda sadece i¢ pazara yonelmistir. Ancak; yonetimin

1981 yilinda degismesiyle ihracat fikri olusmustur.

Ankette yer alan {igiincii soru “Uluslararasilagma karar1 verme sebepleriniz nelerdir?”

bicimindedir ve yanitlart soyledir:
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A. FIRMASI:

90’h yillara gelindiginde sirketin kapasitesi ile birlikte, yurtdisindan “lisansér firma”
sayist da oldukg¢a artmisti. Bu yillarda diinyanin degisik iilkelerinden 28 sirketle lisans
anlasmasi vardi, bu iilke ve firmalarin iirlinleri, Tiirkiye’de firmamiz {iretim tesislerinde
tiretilmekteydi. Bu sayede, tecriibe, teknolojik gelismeler ve kapasitenin artmasi
yurtdisina agilmay1 zorunlu kilmistir. Bu sayede iliskiler firma i¢in yurtdisina agilmada

bilgi birikimi sagladig1 gibi itici bir gli¢ olmustur.
B. FIRMAST:

Firmamizda olusan iiretim fazlasi yani {iretilen {riinlerin stoklarda beklemesi, ¢ok kisa
stirede satilamamasi gibi nedenler ve ihracatin karli goriinmesi rakiplerimiz gibi bizi de

yurtdisi pazarlarda arayis igerisine itmistir.
C. FIRMASI:

Globallesme ile birlikte baslayan ve hizla yapilan yatirimlarla artan {iretim kapasitesi,
yeni pazarlarin arayislarina neden olmus, bdylece uluslararasi bir firma olma hedefi

ilkeler arasina girmistir.

D. FIRMASI:

90’11 yillarda Tiirkiye’de ticaretteki olusumlar ve rekabet sartlar1 degismistir, yurtdisi
pazarlar daha fazla karlilik gostermeye baslamistir. Zaten hedeflerimiz arasinda olan

uluslararasilasma siireci bizim i¢in bir zorunluluk olmustu.

Ankette yer alan dordiincii soru “Uluslararasi pazara agilirken ilk olarak nasil bir yol
izlediniz? (lisans anlagmalari, isim hakki kullanimi, ortak girisim, sézlesmeli {iretim,
sirket satin alma, bagimsiz aracilar vb.) Neden bu yolu izlediniz?” bi¢iminde olup

yanitlar su sekildedir:
A. FIRMASI:

e Var olan lisanslar Rusya Federasyonu ve Bagimsiz Devletler Toplulugu iilkelerini
kapsayacak sekilde genisletilmis ve bu lilkelerdeki iiretim ve pazarlama/satis haklar

alimmustir.
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o Sirket ¢alisanlarindan ekipler olusturulmus ve ziyaretler yapilmistir.

e Mevcut satig-pazarlama ekibinden insanlar secilerek bu ekibe arastirmalar
yaptirimstir.

o Tiirkiye’den giden Bolge Sefi ve Miidiirler oradaki ekibin egitimini saglamistir.

e Sozlesmeli iiretim de yapilmis, ancak talebin % 95°1 Tiirkiye’den ithal edilmistir.

e Kesinlikle kendi firmamizin temsilciligi kurularak bu sirket iizerinden biitiin

operasyonlar yiiriitiilmiistiir.
B. FIRMAST:

Oncelikle, ihracat yapilmasina karar verilen iilkelerde ofisler agip, bu iilkelerde aktif
pazarlama yaparak {iriinlerin satis1 hedeflenmistir. O dénem ic¢in bu hamlenin dogru

oldugu diistiniilmiistiir.
C. FIRMASTI:

Thracat yapmay: diisiindiigiimiiz iilkelerde bagimsiz temsilciler kullanmak yerine o
iilkelerde ofisler agip pazarlama faaliyetlerinde bulunulmustur. Firmamizda, ihracat

faaliyetleri, yabanci dili iyi derecede olan elemanlarimizla yiiriitiilmiistiir.
D. FIRMASI:

[k olarak araci firma kanali ile ihracat yapilmistir, sonraki senelerde kendi ofis ve
sirketimiz kurularak devamlilik gostermistir. Ihracat yapilan iilkelerdeki sartlari
gozlemlemek agisindan Oncelikle aract firma kullanilmis, herhangi bir yatirim

yapilmamistir. Sonraki yillarda deneyim kazanildikga tilkelerde kalicilik saglanmustir.

Ankette yer alan besinci soru “Ihracatin yapildig1 pazara satis temsilciligi kurdunuz

mu?” bi¢iminde olup yanitlar su sekildedir:
A. FIRMASI:

Evet. Temsilcilikten 6te 100’iin iizerinde satis temsilcisi bulunan bir ekip ve onddrt

farkli bolgede bolge temsilcilikleri kurularak bunlara iglerlik kazandirildi.

B. FIRMASI:
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Ihracat1 uzaktan yapmak yerine o iilkedeki sartlara ve havaya uygun olarak yapmak
ilkesiyle bir temsilcilik kurduk.
C. FIRMASI:
O iilkeye direk satig birimi kurarak ihracata basladik.
D. FIRMASTI:

Ik yillarda ¢ok kapsamli olmayan bir birim kurulmus olup daha sonraki yillarda o
ilkenin diline ve kiiltlirline uygun temsilciler alinarak satis birimi genisletilmis, kendi

ofis ve satis ekiplerimiz olusturulmustur.

Ankette yer alan altinc1 soru “Thracatin yapildig1 pazara iiretim birimi kurdunuz mu?”

biciminde olup yanitlar su sekildedir:
A. FIRMASI:

Ihracata basladiktan sonra ilerleyen yillarda iki iiriin icin iiretim yapildi. Ancak, geri

kalan ylize yakin {irlin tamamen Tiirkiye’den getirtilmistir.

B. FIRMASI:

O iilkede iiretim yapmak o donem i¢in kesinlikle bir hedef olarak belirlenmemistir.
C. FIRMAST:

Uretim birimi kurmadik, hala da bdyle bir birim kurulmas: diisiiniilmemektedir.

D. FIRMASI:

Artan tirlin taleplerini daha ekonomik iiretmek i¢in ¢esitli iilkelerde {iretim birimlerimiz

olusturulmustur.

Ankette yer alan yedinci soru “Sistemli ve programli mi uluslararasilastiniz, yoksa

sartlara ve talebe gore mi hareket edilmistir?”” bigiminde olup yanitlar su sekildedir:
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A. FIRMASI:

Ik 6nce ihracat1 yapilacak olan iiriinlerle ilgili hedefler konuldu, stratejiler gelistirildi,
daha sonra yasanan tecriibelere gore bu hedefler ve stratejiler revize edildi. Yapilan

aragtirmalar sonucunda da iiriin ve fiyat politikalar1 belirlendi.
B. FIRMASI:

Pazar arastirmasiyla, ihracat yapilacak olan iilke i¢in kolaylikla satilip ¢ok biiyiik 6l¢iide
kazang saglanacak olan ve doktorlar tarafindan tercih edilen satis hacmi yiiksek {iriinler

secilmistir. Daha ¢ok sartlara ve talebe gore hareket edilmistir.
C. FIRMASI:

O donem daha ¢ok ihracat yapilacak iilkede pazar arastirilmis, eczane ve doktorlarla
goriisiilerek talep edilecek olan iirlinler secilmis ve bu liriinlerin ihracati yapilmistir.
Rusya Federasyonunda ilk satig ruhsatt hakki alan firma olmanin avantajlari da

kullanilmigtir. Daha ¢ok tilkedeki talep dogrultusunda hareket edilmistir.
D. FIRMASI:

Bu siirece girilirken firma ilkeleri kapsaminda hedefler belirlenmis olup, pazar

arastirmalart yapilarak satig ekibi ve sistemleri gelistirildi.

Ankette yer alan sekizinci soru “Uluslararasilasmaya basladiginizda ihracat

faaliyetleriniz siirekli ve diizenli miydi?” bigiminde olup yanitlar su sekildedir:
A. FIRMASI:

Ik ihracat faaliyetleri kesinlikle bir sistematige bagl degildi. Ama zamanla 6nce
temsilcilik sonra da firma (% 100 Tiirk sermayeli Rus sirketi) agilarak diizenli tanitim

ve satislar yapildi.
B. FIRMASTI:

[lk yillarda ihracat: yapilan iiriinler agisindan bir siireklilik ve diizenlilik s6z konusuydu.
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C. FIRMASI:

Ik iki—ii¢ y1l ihracat faaliyetimiz diizenli ve siirekliydi, daha sonra ihracat yapilan
ilkenin kendini toparlamasiyla ihracat faaliyetlerimiz durma asamasina gelmis, baska

tilke ve pazarlara yonelinmistir.

D. FIRMASI:

Stirekli bir ihracatimiz mevcuttu ve artarak devam etmistir.
4.7.2. Firmalarin Uluslararasilasma Sonrasi Gelismeleri

Ankette yer alan dokuzuncu soru “Uluslararasi pazarda deneyim kazandiktan sonra satis

hacmi ve ihracatiniz nasil etkilenmistir?” bigiminde olup yanitlar su sekildedir:
A. FIRMASI:

En 6nemlisi, hersey bir sisteme baglandi ve o iilkeye 6zgii satis politikalar1 olusturuldu.

Bunun sonucunda da pazarda kalicilik saglandi.
B. FIRMASI:

Ik yillarda artis egiliminde olan ihracatimiz sonraki yillarda durma noktasia gelmis ve

daha sonra uygulanan yeni yontemlerle tekrar artis egilimine girmistir.
C. FIRMAST:

Ik giinden bugiine kadar segilen dogru iilke, strateji ve iiriinlerle ihracat grafigimiz

stirekli olarak artis géstermistir.
D. FIRMASI:
Satis ve ihracat hep artarak devam etmis ve bir¢ok iilkede kalicilik saglanmistir.

Ankette yer alan onuncu soru “Uluslararasilasmada deneyim ve bilginiz arttik¢a ihracata
farkli bir yontemle mi yoksa ayn1 yontemle mi devam ettiniz?”” bigiminde olup yanitlar

su sekildedir:
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A. FIRMASI:

Ilerleyen yillarda rakipler arttig1 i¢in ydntemlerimizde degisiklikler yapilmistir. Ancak,

sistemin ana yapisi korunmustur.
B. FIRMAST:

[k yillarda uygulamis oldugumuz yontemler 2006 yilinda da tekrarlanmus fakat olumlu
sonuglar alinamadigi i¢in 2009 yilinda 23 yeni iilke ile anlagmalar imzalanarak
ruhsatlandirma siireci baglamistir. Bu dogru yontem devam ettirilir ve yatirim hamleleri

gercgeklestirilirse firmamizin uluslararasilagmasi biiytik 6l¢iide tamamlanmis olacaktir.
C. FIRMASI:

Ihracata baslanilan ilk yillarda uygulanan ydntemler fayda saglamamaya baslamstir.
2005 yil1 itibariyle yeni iilkelerle anlagmalar imzalanmistir ancak dis iilkelerde herhangi
bir yatirim faaliyeti diisliniilmemektedir. Farkli yontemlerle de ihracatimiz devam

etmektedir.
D. FIRMASI:

Bazi iilkelerde (Liibnan, Endonezya, Vietnam vb.) dagitim firmasi ve lisans anlagmalari

ile devam edilmektedir.
4.7.3. Firmalarin Uluslararasilasma Siirecini Etkileyen Faktorler

Ankette yer alan onbirinci soru “Uluslararasilagma siirecinin basinda, ihracat yapmay1
sectiginiz llkelerde Onceliginiz fiziksel yakinlik mi, cografi yakinlik mi, psikolojik
mesafe mi yoksa cevresel faktorler miydi? Bugilinkii durumda tercihiniz nedir?”

biciminde olup yanitlar su sekildedir:
A. FIRMASI:

Bunlarin tamami 6nemlidir. Ancak en biiyiik etken cografi olarak yakin olan, son
donemlerindeki SSCB’nin, biiylik oranda ilag ve tibbi malzeme ag¢ig1 olmasiydi. Hem

Tiirkiye’nin hem de SSCB yetkililerinin ¢ok ciddi destekleri saglandi. Gliniimiizde de
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uygun sartlar1 olan her iilke tercih edilebilir. Ciinkii gelisen teknoloji ile cografi olarak

uzak olan iilkelerle bile ¢ok ¢abuk iletisim kurulabilmektedir.
B. FIRMASI:

O donem SSCB’nin dagimasi ve sanayisinin durma noktasina gelmesi, pazar
kosullarin ¢ok cazip olmast ve cografi yakinlik sebebiyle Rusya Federasyonu ve
Bagimsiz Devletler Toplulugu {ilkeleri tercih edilmistir. Bugiin ise diinyanin her yerinde

yakalanan firsatlar degerlendirilmektedir.
C. FIRMAST:

En yakin ve en biiyiik pazar Rusya Federasyonu idi. Ayni1 zamanda yabanci dil olarak
Ingilizce nin biiyiik 6l¢iide kullanilmasi sebebiyle iletisimde zorlanilmamisti. Bugiin ise
teknolojiye paralel olarak gelisen imkanlar sayesinde diinyanin bir¢ok {ilkesine

ulagilabilir.
D. FIRMASI:

En biiylik etken Kuzey Afrika’da ki en biiylik pazar olmasi, iilke sartlar1 ve kar
oranlartydi. Cok yakin bir iilke degildi.

Ankette yer alan onikinci soru, “Uluslararasilasmaya yeni ya da uyarlanmis bir {iriinle
mi girdiniz yoksa mevcut {irlinlinliiz ile mi girmistiniz?” bi¢iminde olup yanitlar su

sekildedir:
A. FIRMASI:

Mevcut iirlinlerle ¢alisma yapildi. Zaten ilagta 6zel olarak, belli bir lilkeye gore

uyarlamak kesinlikle olas1 degildir.
B. FIRMASI:

Mevcut olan {iriinlerimizden o {ilke pazarinda satis degeri olan tirlinlerle girilmistir.
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C. FIRMASI:

Firmamizin iirlin katalogu igerisinde bulunan ve kar orani yiiksek olan iiriinler tercih

edildi.
D. FIRMASI:

Mevcut {irlinler arasindan ihracat yapilan iilkedeki yapilan arastirma ve talepler

dogrultusunda iilke pazarina en ¢ok hitap edecek iirlinler se¢ilmistir.

Ankette yer alan oniiclincli soru “Uluslararasilagsma siireci Oncesinde sirketinizde

yonetim ve organizasyon degisiklikleri oldu mu?” bi¢iminde olup yanitlar su sekildedir:
A. FIRMASTI:

Olmadi. Ancak, Rusya Federasyonu ya da diger iilkelere Tiirkiye’de kendini kanitlamis

satig ekiplerinin atamasi yapildi.
B. FIRMAST:

Thracat béliimii kuruldu ve ruhsatlandirma boliimii olusturuldu. Bu yeni olusuma gére

iiretim adimlarinda da baz1 degisiklikler olmustur.

C. FIRMASI:

Siirece mevcut yonetim ve organizasyon yapist ile girildi ve devam edildi.
D. FIRMASTI:

Uluslararasilagma siirecine baslamadan o6nce yonetimde degisiklikler olmustu ve bu
karar1 alan ayni yonetimle siire¢ devam ettirildi. Profesyonel kadromuz zaten

bulunmaktaydi.

Ankette yer alan onddrdiincii soru “Firmanizda uluslararasilasma deneyimi olan ortak

veya yoOneticiler var miydi?” bigiminde olup yanitlar su sekildedir:
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A. FIRMASI:

Sayilar1 az olmakla birlikte bazi yoneticiler vardi. Ayrica sirketin yurtdisindan
lisansorlerle uzun siiredir calismasi nedeniyle, yabanci pazarlar i¢in deneyimli ekipler

vardi.

B. FIRMASI:

Bayle bir tecriibeye sahip bir ortak veya yonetici yoktu.

C. FIRMASI:

Ihracata baslanilan yillarda firmanin Genel Miidiirii disinda kimse yoktu.

D. FIRMASTI:

Bu konuda uzman yoneticiler ve kadromuz bulunmaktaydi.

4.7.4.Uluslararasilasma Siirecinde Karsilasilan Zorluklar ve Firmalari Onerileri

Ankette yer alan onbesinci soru “Uluslararasilasma siirecinde 6rnek aldiginiz firmalar

oldu mu? Neden?” bi¢ciminde olup yanitlar su sekildedir:
A. FIRMASI:

Ilag grubunun yurtdisinda iliskisi olan firmalar gdzlendi. Ayrica, o dénemde ihracat
yapmis oldugumuz iilkede hi¢ ¢ok uluslu ya da uluslararasilagmis firma yoktu.
Dolayisiyla bu iilkelerde yeni yeni faaliyete baslamis olan Hint, Macar, Yugoslavya
firmalarinin faaliyetleri ve organizasyonlar1 incelendi. Ancak, devletlerarasi iligkiler
sonucu yiiriiyen kotii olan is iligkileri yerine, sifirdan baglayarak, modern anlamda {iriin,

satig ve organizasyon alanlarinda kendi tarzimizi gelistirdik.
B. FIRMASI:

Tirkiye’de bizimle ayni sektérde bulunan ve bizimle ayni iilkeye ihracata baglamis olan

lider firmalardan birinin izlemis oldugu yontemleri izledik.
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C. FIRMASI:

Tirkiye’de aym sektdrde bulunan ve sektdrde ilk defa ihracata baslayan firmay1 6rnek

alarak bu siirece girdik.
D. FIRMASI:
Kesinlikle bir firma 6rnek alinmadi bizi 6rnek alan firmalar olmustur.

Ankette yer alan onaltinci soru “Bilgi ve iletisim teknolojileri sizi nasil etkiledi?
Teknoloji rakiplerinize kars1 avantaj mi dezavantaj mi olmustur?” biciminde olup

yanitlar su sekildedir:
A. FIRMASTI:

Firmamiz kuruldugu giinden bu yana teknoloji ve bilgi sistemlerini ¢ok iyi kullanmis ve
yeniliklere her zaman hizla uyum saglamistir. Sektoérde her konuda oldugu gibi ihracatta
da lider firma olmasinin en biiylik sebeplerinden birisi de gelisen teknolojiye ayak

uydurmasidir.
B. FIRMASI:

Firmamiz teknolojiyi yakindan takip ettigi i¢in bunu kendisine avantaj olarak

kullanmay1 bagarmigstir.
C. FIRMASI:

Teknoloji sayesinde diinyanin bircok iilkesine ve kaynaklara g¢abuk ulasilabilmek
avantaj olmasina ragmen herkesin de sizin bilgilerinize ulasmasi bir dezavantajdir.

Ancak; teknoloji firmamiz agisindan hep avantaj olmustur.
D. FIRMASI:

Teknoloji uzak iilkelere olan ihracatimizin gelismesi i¢in firsat olmus ve bizi hep ileri

noktalara tasimustir.

Ankette yer alan onyedinci soru “Uluslararasilagsma siirecinde giimriik muafiyeti, kisa

vadeli ihracat kredisi, yurtdist magaza yatirim kredisi gibi devlet yardimlar
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cercevesinde saglanan desteklerden faydalandiniz mi1? Faydalandiysaniz hangileridir?”

biciminde olup yanitlar su sekildedir:
A. FIRMASI:

Bu siirecte firmamiz kesinlikle higbir destek almamuis, her tiirlii faaliyetini tamamen

kendi 6zkaynaklari ile gerceklestirmistir.
B. FIRMASI:

Ihracata baglanilan ilk yillarda vergi konusunda saglanilan kolayliklardan
faydalanilmistir. Ancak, su an i¢in bu tiir kolayliklardan faydalanilmamakla birlikte
ruhsat giderleri konusunda yapilan tegvikler incelenmekte olup yararlanilmasi

diistiniilmektedir.
C. FIRMASI:

Ihracatimizin ilk yillarinda fuar tesviklerinden, Eximbank kredilerinden ve vergi

konusunda saglanilan kolayliklardan faydalanilmistir.
D. FIRMASI:

Firmamiz higbir yardimdan faydalanmamis, yatirim ve gelisimini tamamen

6zkaynaklari ile yapmistir.

Ankette yer alan onsekizinci soru “Uluslararasilagsma silirecinde ne tiir problemler

yasadiniz?” biciminde olup yanitlar su sekildedir:

A. FIRMASI:

e Bankacilik sistemindeki farkliliklar ve para transferi konusunda zorluklar
yasanmigtir.

e Bircok iirlin ya da kimyasal maddenin o iilke tarafindan bilinmemesi ve o iilke
mevzuatinda yer almamasindan dolay1 giimriiklerde ciddi sorunlar yasanmustir.

e Ilaca 6zel nakliye sigortas1 gibi sistemlerinin olmamast,

e Tiirk malinin kotii imaj1 olmast,

e Dis ticaret bilen kalifiye personelin az sayida olmasi,
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¢ Gidilen tilkeyle ilgili yeteri kadar bilgiye sahip olunmamasi,
e Ulkelerarasi anlagmalarin birgok konuda yetersiz kalmas,
e Saglik sigortas1 6demelerinin bir sisteme oturmamis olmasi,

e Doviz kurlarindaki ani yaganan degisiklikler.
B. FIRMASTI:

e O yillarda ozellikle ilag ya da tibbi malzeme iizerine uzmanlasmamis nakliyat
sirketleri oldukca ciddi sorunlara yol agmustir.

e Kalifiye elemanin bulunmamasi,

e Ruhsatlandirma siireclerindeki engeller,

e Tiirkiye’nin belirlenmis bir iiriin standart kontrol mekanizmasi olamamasindan
dolay1 bagkalari tarafindan ihrag edilen kalitesi diisiik iirtinlerin “Tiirk Mali Kotiidiir”
imaj1 vermesi,

e Bankacilik sistemlerindeki farkliliklar ve uluslar arasi ticaret anlagmalarinin yetersiz

kalmasi.

C. FIRMASI:

e Eximbank kredilerinden faydalanmada yasanan zorluklar,
e Para ve bankacilik politikalarinin ¢ok farkliliklar gostermesi,

e Ihracat yapilan iilkelerde bulunan 6zel yasalarm bilinmemesi.
D. FIRMASI:

e Ulke dinamiklerini 6grenmek en biiyiik sorun olarak karsimiza gikt1.
e Satis ekibi ve kadro olusturmak biiylik zaman ayirmamiz1 gerektirdi.
e Farkli yasalar ve diizenlemeler biiyiik zorluklar yasamamiza sebep oldu.

e Bankacilik sistemi farkliliklari ise en biiyiik sikintilardan birisi olmustur.

Ankette yer alan ondokuzuncu soru “Uluslararasilagsmak isteyen firmalara Onerileriniz
nelerdir? Nelere oncelik verilmelidir? Nasil bir yol izlemelidir?” bi¢iminde olup

yanitlar su sekildedir:



112

A. FIRMASI:

e Altyap1 ve bilgi bankalarinin olusturulmasi, vergi ve ihracat yasalari, lisans ve izinler
i¢cin gerekli olan yasal mevzuat destegi alinmalidir.

e Gidilecek iilkeyle ilgili sirket i¢i egitimler verilmeli, bu egitimlerde sadece ticari
konular degil, tilke ile ilgili egitimler de yapilmalidir.

e Ulke ve pazar ¢ok iyi arastirilmalidr.

e Ulke i¢in kisa ve uzun vadeli plan ve hedefler belirlenmelidir. Gergekgi yaklasim ve
analizlerle kar-zarar beklentileri ortaya konmalidir.

e iilkede basarili olmus Tiirk ya da yabanci firmalarla temasa gegilmeli, bilgi
alimmalidir.

e Uriin yelpazesi ¢ok iyi belirlenmelidir.

o Kaliteli iiretim. Yurtdisina gonderilecek ya da orada iiretilecek iiriinlerin kesinlikle

uluslararasi pazarlarda rekabet edecek nitelikte olmalidir.
B. FIRMASI:

e Uygun kadrolarin uygun zamanda ise alinmasi ve ise aliman yeni calisanlarin
egitimlerinin saglanmasi,

e lhracat yapilacak iilkeyle ilgili dogru dis ticaret politikalar1 belirlenmesi,

e Konusunda uzman, kararli ve bu siirecte yi1lginlik gostermeyecek olan yoneticilerin
olmasi,

e Ulkenin ve satis pazarlarinin iyi analiz edilmesidir.
C. FIRMASI:

¢ Bilgi ve donanim olarak yeterli personel istihdami ve bu 6zelliklere sahip personelin
yetistirilmesi,

e Uluslararasilagma siirecinde daha onceki iilkelerde yasanan zorluklarin iyi analiz
edilmesi,

e Her iilkenin tercih edecegi iriinlerin farkliliginin belirlenerek uygun {iriinlerin

sec¢imi.
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D. FIRMASI:

e Pazar potansiyeli ile ilgili detayl1 aragtirma yapilmali.

e Ulke ile ilgili dogru bilgilerin edinilmesi.

e Uluslararasilagmanin zor ve sabir isteyen bir is oldugu unutulmamali.

e Bu siirecte yoneticiler yilginlik gostermemeli ve sorunlari ¢ézmek icin destek
vermelidir.

e Ik basta ortak firma ya da bagimsiz temsilcilikler biiyiik kolayliklar saglamaktadir.
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SONUC VE DEGERLENDIRME

Tiirkiye’de bulunan dort tane yerel ilag firmalarinin uluslararasilagsma siirecleri

incelenerek elde edilen bulgulara gore;

Goriisiilen ilag firmalarmin uluslararasilagma siirecinin siirekli artarak bugiinlere geldigi
diisiincesinde hareketle goriisiilen ila¢ firmalar1 deneyim, teknolojik gelisme, iiretim
kapasitesinin artmasi ve rekabet gibi sebeplerle 1990°l1 yillarda uluslararasilasmaya
baslamistir. B firmasinin ihracati, iilkenin sartlarindaki degisiklikler nedeni ile bir
donem durma noktasina geldiyse de firmalarin tamami ¢alisma sistemleri ve iilkelere
0zgli satis politikalart olusturmak, dogru stratejiler gelistirmek, yeni {ilkelerle
anlagmalar imzalamak, teknolojiyi yakindan takip etmek, uluslararasilagma siirecindeki
diger firmalar1 6rnek almak, temsilcilikler agmak ve diizenli tanitim yapmak gibi farkli

yontemlerle uluslararasilagsma stirecine artig gostererek devam etmislerdir.

Sonugta 1990’1 yillarda uluslararasilagsma siirecine giren bu ila¢ firmalarinin siirekli

artig gosteren siirecle yollarina devam ettikleri goriilmektedir.

Gortsiilen firmalarin dig pazarlarda deneyim ve bilgisi arttik¢a, daha karli ve kolay
yontemleri 6grenip ihracata farkli yontemlerle devam edecegi diisiiniilerek su bulgulara

ulasilmstir:

Firmalar uluslarasilagsma siireglerine pazar arastirmalar1 ve kolayla satilip biiyiik dlciide
kazang saglayacak iirlinlerin secilmesiyle baslamislar, uluslararasi pazarlarda deneyim
ve bilgi kazandik¢a farkli yollarla ihracata devam etmislerdir. A firmasi var olan
lisanlar1 Rusya Federasyonu ve Bagimsiz Devletler Toplulugu iilkelerini kapsayacak
sekilde genisletmis, bu iilkelerdeki iiretim ve pazarlama haklarini satin almis, s6zlesmeli
tiretim de yapmis ve firmanin temsilciligini kurmus ancak sistemin ana yapisini
korumustur. B, C ve D firmalar ilk yillarda uygulanan yontemler fayda saglamamaya
baslayinca yeni iilkelerle anlagmalar imzalamak, ruhsatlandirma siireci baslatmak,

dagitim firmas1 ve lisans anlagmalar1 yapmak gibi farkli yollar izlemislerdir.

Sonug olarak, goriisiilen firmalarin uluslararasilagsma stirecindeki deneyim ve bilgi

birikimi arttikca farkli yollar ve yontemlerle ihracata devam ettikleri goriilmiistiir.
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Uluslararasilagma siirecinde firmalarin tamamu biiylik oranda ila¢ ve tibbi malzeme
ac1g1 bulunan ve pazar kosular cazip olan iilkeleri tercih etmis ancak bu dogrultuda A,
B ve C firmalar i¢in cografi yakinlik ayirt edici 6zellik olup Rusya Federasyonu ve
Bagimsiz Devletler Topluluguyla ihracata yonelmislerdir. D firmasi i¢in ise cografi
yakinlik ayirt edici olmamis ve uluslarasilasma siirecine Kuzey Afrika’ya ihracat
yaparak baslamistir. Su anda dort firma da gelisen imkanlar sayesinde diinyanin her

yerinde yakalanan firsatlar1 degerlendirmektedir.

Gortsiilen ilag firmalarinin uluslararasilasma siirecine cografi olarak yakin iilkelerden
basladig1 6ngoriisiinden hareketle elde edilen sonuglarda cografi yakinligin ¢ok 6nemli
oldugu ancak tek basina yeterli olmayip pazar firsatlar1 ve karlilik oraninin da énemli

Olciide belirleyici oldugu sonucuna ulagilmstir.

Gortsiilen firmalarin uluslararasilagma siirecine mevcut iiriinleri ile girdigi,ilagta ihracat
yapilacak iilke i¢in ayrica bir iiriin tasarlanip gelistirilmedigi diisiiniilerek elde edilen

bulgularda;

A firmasi, ilag sektoriinde iiriinii 6zel olarak belli bir {ilkeye uyarlamanin miimkiin
olmadigini, etken maddenin degistirilemeyecegini belirtmistir. Dort ilag firmasinin
tamami uluslarasilasma siirecine ihracat yapilan {ilkedeki arastirma ve talepler
dogrultusunda, pazara en ¢ok hitap edecek mevcut lriinlerinden kar orani yliksek

olanlarla girmislerdir.

Sonug¢ olarak goriisiilen firmalarin uluslararasilagsma siirecine mevcut {irlinleri ile

girdikleri tesbit edilmistir.

Goriigiilen firmalarin tamami teknoloji ve teknolojiye paralel gelisen imkanlar sayesinde
cografi olarak uzak olan iilkelerle ¢ok cabuk iletisim kurulabildigini belirtmistir.
Gortsiilen firmalar, teknolojik geligsmeleri yakindan takip etmis, bu sayede kaynaklara
ve diinyanin bir¢ok iilkesine ulasabilmek gibi avantajlardan yararlanmislardir. C
firmasi, teknolojiyi, kaynak ve bilgiye ulagabilmede sagladigi kolayligin, diger
firmalarin da kendi bilgilerine ulasabilmesine olanak saglamasi agisindan dezavantaj
olarak degerlendirirken, dort ilag firmasi da teknolojinin ihracatlarinin gelismesi

acisindan firsat ve avantaj oldugu konusunda hem fikirdir.
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Teknolojinin ilag firmalar1 i¢in onemli bir avantaj oldugu diisliniilerek goriismelerden
elde edilen sonuclar 1s1¢1nda firmalarin teknolojiyi her zaman yakindan takip ettikleri,
uluslararasilagsma siirecinde ¢ok biiylik avantajlar yakaladiklar1 ve ilerleyen zamanlarda

fiziksel ve cografik olarak uzak iilkelerle de ihracati kolaylastirdig1 goriilmiistiir.

Gortisiilen ila¢ firmalarindan A ve D firmalar1 uluslararasilagsma siirecinde higbir tesvik
ve devlet desteginden yararlanmayip, yatirim, gelisim ve her tiir faaliyetlerini tamamen
kendi 6zkaynaklariyla gerceklestirmislerdir. B firmasi su an i¢in herhangi bir destek ve
tesvik kullanmazken uluslararasilagma siirecinin ilk yillarinda vergi konusunda saglanan
kolayliklardan faydalandiklarini, gelecege yonelik olarak da ruhsat giderleri konusunda
yapilan tesvikleri incelediklerini ve yararlanmay diisiindiiklerini belirtmistir. C firmasi
uluslararasilasma siirecinin basinda fuar tesviklerinden, Eximbank kredilerinden ve
vergi konusunda saglanilan kolayliklardan faydalanmig olup, firmalarin higbiri su anda

herhangi bir tesvik ve devlet desteginden yararlanmamaktadir.

Gortisiilen ila¢ firmalarimi ¢esitli tesvik ve devlet desteklerinden Onemli Olgiide
yararlanarak uluslararasilagsma siirecine girdikleri diisliniilmesine ragmen elde edilen
sonuclarda dort firmanin da bu tesvik ve desteklerden ya ¢ok az yada hig

yararlanmadiklari,kendi 6zkaynaklari ile uluslararasilagtiklari tesbit edilmistir.

B, C, D firmalarimin, ilag sektorii agisindan, Tiirkiye hem doyurucu hem de karh bir

pazar oldugu icin kurulus asamalarinda ihracat fikrinin olmadig1 belirtilmistir.

Uretim kapasitesinin artmas1, iilke disinda dogan firsatlar, tecriibe, teknolojik
gelismeler, iirlinlerin kisa siirede satilamayip stoklarda bekletilmesi, rekabet sartlarinin
degismesi, degisen yoOnetimin ihracati karli goérmesi gibi gelismelerle B, C, D
firmalarinda ihracat fikrinin olustugu ve Yenilige Dayali Uluslararasilasma Modeli ile

uluslararasilastiklar1 belirlemistir.

A firmas1 ise kurulus asamasinda i¢ pazara yonelmis olmasina ragmen yonetim
acisindan ihracat diisiincesine sahip olmasi ve lisans anlasmasi yaptiklar1 yabanci
firmalarin triinlerini Tiirkiye’deki kendi iiretim tesislerinde iiretmek yoluyla edindikleri

bilgi ve tecriibe sebebiyle ilerleyerek Uppsala Modeli ile uluslararasilagmistir.
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1990’1 yillarin basinda ¢ogu ilag firmasmin upsala modeli ile uluslararasilastigi
diisiintilerek elde edilen sonuglarda yalnizca bir firmanin upsala modeline, diger ii¢
firmanin ise Yenilige Dayal1 Uluslararasilasma modeline uyum sagladigi goriilmiistiir.
Buna dayanilarak goriisiilen ila¢ firmalarinin ¢ogunun Yenilige Dayali Modelle

uluslararasilagtigi sOylenebilir.

Tirkiye’de kiiltiirel ve geleneksel degerlere baglh olarak aile sirketleri 6nemli yer
tutmaktadir. Aile sirketlerinin uluslararasilasma siirecinde sadakat, bagllik, iletisim,
uzun donemli sirket yonelimleri, miisteri memnuniyeti ve kalite arayis1 gibi faktorler
bliylik avantaj saglamaktadir. Mali kaynaklarin kisithiligi, gelecek nesile devir
sorumlulugu gibi etkenlerle uluslararasilagsma siirecine riskli bakan aile sirketlerinin
gelisen BT sayesinde uluslararasilasma siirecinde onemli {istiinliikler yakalayacagi

distiniilmektedir.

BT’nin islem maliyetlerini diisiirmesi, bilgiye erisimi kolaylastirmasi, kaynak ve
teknolojiyi birbirine baglamasi gibi sebeplerle aile sirketlerinin uluslararasilagma

stirecine girmesinde ililkemizde de artan bir farkindalik yasanilacag: goziikmektedir.

KOBI’lerin dis ticaret faliyetleri agisindan SDS’leri de énemli bir konudur. Yurtdisina
acilmay1 saglayan ihracat birligi olarak tanimlanan SDS’lerine 1990’11 yillarda fazla
katilim olmadig1 goriilmektedir. Ancak giiniimiizde rekabetin artmasi ve degismesi,
kiiresellesen diinyada firmalara destek, maliyet, uzman goriisii, pazar arastirmasi gibi
bircok konuda saglanacak desteklerin onemi c¢ok artmigtir. SDS’lerinin sagladigi
desteklerden yararlanmak uluslarasilasma siirecinde olduk¢ca Onemli avantajlar

saglamaktadir.

1990’11 yillarda uluslararasilasan firmalar genelde kendi 6zkaynaklari ile yurtdisina
acilmiglar ve bagimsiz hareket etmislerdir. O dénemlerde giris aidatlarinin fazla olmast,
prosediir fazlaligi gibi sebeplerle genelde SDS olusumuna girmemisler ve devlet
desteklerinden de yararlanmamiglardir. Giris iicretlerinin diizenlenmesi, prosediirlerde
saglanacak kolayliklar gibi diizenlemelerle lilkemizde devlet destekleri ve SD$’ne olan
katilimlarin artacagi ve firmalarin bu sekildeki avantajlar1 yakalayacaklar1 daha giiglii
rekabet avantajlar1 saglayarak daha sistemli ve daha kolay uluslararasilagsma siirecine

girecekleri disiiniilmektedir.
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ONERILER

Yeni uluslararasilagan firmalara 1s1k tutmak amaciyla firmalarin onerileri su basliklarda

derlenebilir:

e Yetkin, kararli, zorluklardan yilmayacak yoneticiler ve onlar1 destekleyecek bir
yonetim kurulu bu siirecin olmazsa olmazidir.

e Uluslararasilagmada en 6nemli konunun dogru kadrolasma ve dogru dis ticaret
politikas1 oldugu unutulmamalidir.

e Ulke ve pazarlar ¢ok iyi arastirilmalidir.

e [llgili lisanslar, izinler, yasal mevzuat destegi gibi konular ¢ok iyi arastirilmali ve bu
konuda mutlaka destek alinmalidir.

e Uluslararasilasma uzun, azim ve sabir isteyen bir siiregtir. Kisa vadeli planlar ve
kazanglar iistiine politikalar olusturulmamalidir.

e Bilgi ve donanim olarak yeterli personel istihdami ve bu 6zelliklere sahip personelin

yetistirilmesi ¢ok 6nemlidir.



119

KAYNAKCA

Aguila, A. R., Bruque, S., and Padilla, A. : “Global information technology
management and organizational analysis: Research issues.”, Journal of Global

Information Technology Management, 5(4), 2002, s. 18-37.
Akin, Hakan: Yeni Isim Dis Ticaret, Academyplus Yayinevi, Ankara, 2002.

Aktan, Coskun Can ve Vural, Istiklal Y.: “ Globellesme Siirecinde Cokuluslu Sirketler”
Erisim: http://www.canaktan.org/ekonomi/cok-uluslu/aktan-makale.pdf; s.1,

19.01.2010.

ASLANOGLU, Suphi: “Bir Biiyiime Stratejisi Olarak Franchising Sistemi; Firmalar
Acisindan Onemli, Mevzuat boyutu ve Muhasebe Uygulamasi1”, Afyon Kocatepe
Universitesi, B.F. Dergisi C.IX ,S.1, 2007, 74 - 92.

Bardakci, Ahmet: “Uluslararasilasma Teorilerinin Gelismekte Olan Ulke Firmalarinim
Ihracat Uygulamalar1 Cergevesinde Gegerliligi: Denizli imalat Sanayi Ornegi”,

H.U. iktisadi ve idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, 22(1),2004, s. 55-76.

Barney, J. B. : “Firm resources and sustained competitive advantage”, Journal of

Management”, 17(1), 1991, p. 99-120.

BilgiTeknolojileri: “E _ticaret”, Erisim:http://senirkentmyo.net/bolum/eticaret.aspx,
16.05.2010.

Bykus: “D1g Ticaret Politikalar1”, Erisim: http://www.bykus.org/dis-ticaret/dis-ticaret-
politikalari, 13.10.2009.

Can, Halil, Tuncer, Dogan ve Ayhan, D. Yasar: Genel Isletmecilik Bilgileri, Siyasal
Kitapevi, Ankara, 2005.

Chetty, S. And Holm, D. B.: “Internationalization of Small to Medium-Sized
Manufacturing Firms: A Network Approach”, International Business Review,

9, 2000, p.77-93.



120

Contractor, F. J., and Lorange, P. (Eds.): Cooperative Strategies in International

Business., New York: Lexington Boks, 1988.

Conway T. Swift, J.S. : “International relationship marketing the importance of psychic

distance”, European Journal of Marketing, 34(11/12),2000, p. 393—413.

Coviello, N., Munro, H. : “Network relationships and the internationalisation process of

small software firms”, International Business Review, 6(4),1997, p. 361-386.

Coviello, N. E., Martin, K.A.-M. : “Internationalization of service SMEs: an integrated
perspective from the engineering consulting sector”, Journal of International

Marketing, 7(4), 1999, p. 42-66.

Cavusgil, S.T. and Zou, S. : “Marketing Strategy-Performance Relationship: An
Investigation of the Empirical Link in Export Market Ventures”, Journal of

Marketing, 58,1994, p. 1-21.

Cavusgil, S. Tamer, ve Jacob Naor : "Firm and Management Characteristics as
Discriminators For Export Behavier," Journal of Business Research 15(3), 1987,

ss.221-235.

Dagitim Kanali:[hracatta Dagitim Kanallar1 Nelerdir.” , Erigim:
http://www.muhasebetr.com/disticaretmevzuati/5acenta_distributor secimi.pdf,

15.06.2010

Dhanaraj ve Beamish : ©’A Resource Based Approach To The Study of Export
Performance”, 41 (3),2003, ss. 242- 261.

Dis Ticaret, Erisim: http://enm.blogcu.com/uluslararasi-pazarlama-nedir-4/2682616,
04.05.2010.

Douglas, S. P., Craig C.S.: Global Marketing Strategy, Mc Graw Hill Inc.,

International Edition, Singapure, 1995.

DPT : Dokuzuncu Kalkinma Plam fla¢ Sanayi Ozel ihtisas Komisyon Raporu,
Ankara, 2007.



121

DTM :“Pazara Girig”,Erisim: http://www.dtm.gov.tr, 13.12.2009.

Ecer, H.F. ve Canitez, M. : Uluslararas1 Pazarlama, Teori ve Uygulamalar, Gazi

Kitabevi, Ankara, 2005.

Erdil, T.Sabri : “Pazarlamada Uluslararasilasma Siireci ve Tiirk Isletmelerinde
Uluslararasilasma Siireci”, Istanbul, Marmara Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitiisii Isletme Anabilim Dah Uretim Yonetimi ve Pazarlama Bilim Dali,

Yayimlanmamis Doktora Tezi, 1992.

Erem, Tung: “Globallesme Siirecinde Isletmelerin Karsilastiklar1 Pazarlama Sorunlar1”
Pazarlama ve Uretim Yonetimi Seminer Notlar1, Konya, Konya Ticaret Odas1

Yonetici Egitim Merkezi Yayinlari: 12, 1998.

Erkutlu Hakan ve Eryigit, Siileyman : “Uluslararasilasma Siireci”, GU, IIBF Dergisi,
3,2001, 149 — 164, Erisim: http://dergi.iibf.gazi.edu.tr/dergi v1/3/3/9.pdf,
10.01.2010.

Ertin G.: “Ticaret”, Erisim: http://www.aof.anadolu.edu.tr/kitap, 19.05.2010.

Filiz6z, Berrin: “Insan Kaynaklar1 Yonetiminde Uluslar Aras1 Yaklasim Gerekliligi”,

C.U. iktisadi Ve Idari Bilimler Dergisi, Cilt 4, Say1 1, 2003, s. 161-178

Foster, 1., and Kesselman, C.: The Grid2: Blueprint for a New Computing

Infrastructure, San Francisco: Morgan Kaufman-Elsevier, 2004.

Gannon, M., (1993): “Towards a composite theory of foreign market entry mode
choice: The role of marketing strategy variables”, Journal of Strategic

Marketing, 1(1), 1993, p.41-54.

Gemunden, Hans-Georg: "Success Factors of Export Marketing: A Meta-Analytic
Critique of the Empirical Studies", Neiv Perspectives on International

Marketing. Ed. S.J. Paliwoda. London: Routledge, 1991, p. 33-62.

Glaister, K. W., Husan, R., and Buckley, P. J.: Strategic Business Alliances. An
Examination of the Core Dimensions, Cheltenham, UK: Edward Elgar, 1996.



122

Griffin, Ricky W. and M. W. Pustay: The Management of Organization, Houghton
Mifflin Company, Boston, 1996.

Griffin, Ricky W. and M. W. Pustay: International Business: A Managerial
Perspective, Second Edition, Addison-Wesley Publishing, 2001.

Gulati, R., Nohria, N., Zaheer, A. : “Strategic networks”, Strategic Management
Journal, 21,2000,p. 203-215.

GUNSIAF: “Isletmelerin Uluslararasi Uriin ve Marka Politikalarini Etkileyen
Etkenler”, http://www.sodes-gunsiaf.org, Erisim: 12.03.2010,

Giiven, Ozcan: Uluslararas1 Pazar Arastirmasi ve Pazarlama, IGEME Yayinlari,

Ankara, Yaymlanmig Seminer Bildirisi, 2007.

Han, Oya ve Ala, Serdar : Sirket Yapilar1 ve Kurulus Asamalari, Kosgeb
Girigimciligi Gelistirme Merkezi, Ankara, 2006.

Harold G. J. Gankema, Henoch R. Snuif, Peter S. Zwart : “The Internationalization
Process of Small and Medium-sized Enterprises: An Evaluation of Stage Theory”,

Journal of Small Business Management, 2000, p. 15 —27.
Holt, David H. : International Management, Dryden Pres, New York, 1998.
IEIS, Erisim: http://www.ieis.org.tr/asp_sayfalar/index.asp?sayfa=220, 22.03.2010.
IGEME: 100 Soruda Dis Ticaret, Ankara, 2006.

IGEME: “ihracata Giris,ihracatin Faydalari, Riskleri ve Destekler, Desteklerden
Haberiniz Var m1?”, Erisim: http://www.igeme.org.tr/ig/section-ig-ndx.cfm,

11.05.2010.

Ihracat Destekleri, Erisim:http://www.muhasebedersleri.com/dis-ticaret/dis-ticaret-

politikalari.html, 20.12.2009.

Ikademi:  “Franchising  Nedir?”, Erisim :http://www.ikademi.com/stratejik-

yonetim/497-franchising-nedir.html?highlight=Franchising, 12.04.2010.



123

Internet Bilgi Platformu: “Uluslararas1 Pazarlara Giris Stratejileri ve Makro
Pazarlama”, Erisimhttp://www.1bilgi.com/dis-ticaret/5738/uluslararasi-pazarlara-

giris-stratejileri.html, 15.02.2010.

Isveren: “Sektor Bilgisi, Is Giicii Istatistik ve Trendleri, Ilac Sektdrii”, Erisim:
http://isveren.monster.com.tr/hr/insan-kaynaklari/sektor-bilgisi/Is-gucu-istatistik-

ve-trendleri/ilac-sektoru.aspx, 12.05.2010.

Johanson, J. and Wiederheim-Paul, F.: “The Internationalization Process of the Firm-
Four Swedish Case”, The Journal of Management Studies, October, 1975,
p.305-322.

Johanson, J. and Mattson, L.G.: Internationalisation in Industrial Systems-A
Network Approach, In:Hood, N.;and Vahle, J-e.(Eds), Strategies in Global
Competition, Croom Helm, New York, 1998.

Kanavos, P.,Ustel, 1. ve Costa—Font, J.: Tiirkiye’de Saglhk/ilag Harcamalar1 ve Ilacta
Geri Odeme Politikas1”, 2005, s.10-20, Erisim: http://www.suvak.org/kitap-
2turkce.pdf, 10.02.2010.

Klinik: “Ila¢ Sanayiimizin Bugiinii ve Yarmi“, Erisim: http://www kfd.org.tr/?q=node/
134, 07.06.2010.

KOBITEK: “fhracat, Sektérel Dis Ticaret Sirketleri (SDS’ler)”, Erisim:
http://www .kobitek.com/makale.php?id=35, 11.05.2010.

KOSGEB: Genel Destek Programi, Erisim: http://www.kosgeb.gov.tr/Pages/Ul/
Destekler.aspx?ref=7&refContent=70, 19.05.2010.

Kotler, Philip: Pazarlama Yonetimi, (Cev. Nejat Mualimoglu), Beta Yayinevi,
[stanbul, 1967.

Kozlu, Cem M.: Uluslararasi Pazarlama Ilkeler ve Uygulamalar, Tiirkiye Is

Bankasi, Ankara, 2007.



124
Marquez-Garcia A. M., Fuentes-Lombardo, G., Bruque-Camara, S.: “The Role of IT in
Family Firm Internationalization through Strategic Alliances”, 2006, p.150—186.

Mcdougall, P.. P. ve Oviatt, B.M.: “Some fundamentals issues in international
entrepreneurship”, Entrepreneurship Theory and Practice,2003, Erisim:

http://www.usasbe.org/knowledge/whitepapers/mcdougall2009.pdf, 10.12.2009.

Medina, J. A., and Ruiz, J. : “IT and dynamic capabilities”, International Journal of

Information Technology, 9(1),2003, 47-66.
Mucuk, ismet: Temel Pazarlama Bilgileri, Tiirkmen Kitapevi, Istanbul, 2002.

Ohmae, K.: “The global logic of strategic alliances”. Harvard Business Review,

67(2),1989, p.143-155.

Overby, J.W. ve Min, S.: “International supply chain management in an internet
environment a network-oriented approach to internationalization”, International

Marketing Review ,18(4), 2001, p.392-420..

Ozalp, 1.: “Cokuluslu Isletmeler: Uluslararas1 Yaklasim”, Eskisehir,2001, Birlik Ofset
Yayincilik, erisim:Http://Notoku.Com/01-Uluslararasi-Isletmecilige-Giris/

Ozalp, Inan: Cokuluslu isletmeler: Uluslararas1 Yaklasim, Anadolu Universitesi

Yayinlari, Eskisehir, 1998.
Ozer, Alper: Kiiresel Uriin ve Marka, SBF, Yayin No: 590, 2003.
Oztiirk, S.Ayse: Kiiresel Stmirlar1 Zorlamak, Ekin Kitabevi, Bursa, 2006.
Oymen, O. : Tiirkiye’nin Giicii, 2. Baski, AD Kitapcilik, Istanbul, 1998.

Palvia, P. C., Palvia, S. C. J., and Whitworth, J. E. : “Global information technology: A
meta analysis of key issues”’, Information and Management”, 39(5), 2002,
p.403-414.

Penrose, Edith T.: The Theory of the Growth of the Firm, New York: John Wiley,
1959, p.32-40.



125

Pena, J. : Stories on Telecommunications, Barcelona: Ariel, 2003.

Rutashobya, L. ve Jaensson, J.-E.: “Small Firms’ internationalization for development
in Tanzania exploring: the network phenomenon”, International Journal of

Social Economics ,31(1/2), 2004, p. 159-172.

Saglik, Fatih ve Nigara, Tutadze: “Uluslararas1 Pazarlarda Uriin ve Marka Politikalar1”,
Ankara Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim Dali, Ankara,

2007.
Sander, O. : Yeni Bir Bolgesel Gii¢ Olarak Tiirkiye’nin Dis Politika Hedefleri, 1994.

Sokmen, Ahmet G.: “Firma Kaynaklari, Ihracat Stratejileri ve Uluslararasilasma
Derecesi: Kiiciik ve Orta Boy Isletmeler Uzerine Bir Arastirma”, Cukurova
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii isletme Anabilimdal, Yayimlanmis

Yiiksek Lisans Tezi, Adana, 2006.

Swot Analizi: “SWOT analizi nedir?”, Erisim :http://www.swotanalizi.com/swot-

analizi-nedir.asp, 23.04.2010.

Senol, Coskun: “Uluslararas1 Ticaret Ve Uluslararas1 Pazarlama”, Giimriik Diinyas1

Dergisi, say1:40, 2004, s. 16-17.

Sirket, Erisim: http://www.msxlabs.org/forum/ekonomi/307462-sirket-nedir-sirket-
turleri-hakkinda.html, 26.11.2009.

TEB, Erisim: http://www.teb.org.tr/?modul=tablolar, 07.06.2010.

Thompson, J.L.: “A strategic perspective of entrepreneurship”, International Journal

of Entrepreneurial Behavior and Research, 5(6), 1999, 279-296.

Ticaret  Fuari:  “Ticaret Fuarlarn ve  Sergiler Nerelerde Diizenlenir?”,
ERISIM:http://www.kobifinans.com.tr/tr/bilgi_merkezi/02080106/20753",
08.05.2010.

TISD: “Sektoriin Dis Piyasalardaki Durumu”, Erisim: http://www.tisd.org.tr/disPiyasa.
asp, 23.05.2010.



126

TOBB: “Tiirkiye Ila¢ Sanayi Sektdrraporu , Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi, Tiirkiye
[lag Sanayi Meclisi Ekim 2008” ,Erisim: http://www.tobb.org.tr/yayinlar/
sektorrapor/ilac%?20rapor.pdf, 06.06.2010.

Tjosvold, D., Weicker, D.: “Cooperative and competitive networking by entrepreneurs:
a critical incident study”, Journal of Small Business Management, 31(1), 1993,

p. 11-21.

Torlak, Omer, Kula, Veysel, Ozdemir, Suayip: “Tiitk Isletmelerinin Ihracat
Performans1 Belirleyicileri”, Gazi Universitesi Iktisadi ve Idari Bilimler

Fakiiltesi Dergisi, 9, (1), 2007, s. 103—-114.

Tsang, E. : “Choice of international technology transfer mode, Management

International Review, 37(2), 1997, p. 151-168.

Uluslararasilagma Siireci Ve Cokuluslu Sirketler, Erisgim:

http://www.uslanmam.com/34860-post9.html, 11.05.2010.

Uzay, Nisfet: “Tiirkiye’de Ihracatin Genel Gelisimi (1980-2000)”, i.U. Siyasal
Bilimler Fakiiltesi Dergisi, No:26, 2002, s. 181-198.

Ward, E.A. : “Motivation of expansion plans of entrepreneurs and small business

managers’’. Journal of Small Business Management. January, 1993, ss. 32-38.

Westhead, P., Ugbasaran D., Binks, M.: “Internationalization strategies selected by
established rural and Urban SME” Journal of Small Business and Enterprise

Development, 11(1), 2004, p. 8-22.

Williamson, O. E.: Markets and Hierarchies: Analysis and Antitrust Implications.
A Study in the Economics of Internal Organization, New York: Free Press.

York: Routledge, 1975.

Yakhlef, A., Maubourguet, F.: “The Lexus and the olive tree: a rising model of
internationalization” International Journal of Entrepreneurial Behaviour and

Research, 10(3), 2004, p. 192-205.



127

Yazici, Tolga: “Isletmelerde Uluslararasilasma Siireci”’, Dokuz Eyliil Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim Dali Uluslararas: isletmecilik

Yiiksek Lisans Programi, Yayimlanmis Yiiksek Lisans Tezi, Izmir, 2001.

Yiiksel, Oznur: Uluslararas: Isletme Yénetimi ve Tiirkiye Uygulamalari, Gazi Biiro

Kitapevi, Ankara, 1999.

Ziylan, Aytekin: Hedef Ulusal Teknoloji Yeteneginin Yiikseltilmesi Olmali, Ankara,
2000.

ZUCDER: “Uluslararas1 Pazarlama”, Erisim: http://www.zucder.org.tr/zucder/
Bilgibankasi.aspx?Cat_ID=8, 10.04.2010.



128

EK 1 ULUSLARARASILASMA SURECI ANKETI

Bu anket ile tilkemizdeki ila¢ firmalarinin uluslararasi pazara giriste nasil bir model ve
siire¢ izlediklerini arastirmak, bu yolda karsilastiklart giicliikleri, firsat ve tehditleri
belirlemek; ulusal pazarlarda faaliyette olan ve uluslararasilasmay1 hedefleyen firmalara
151k tutmak amaglanmaktadir. Anket sonuglart sadece Ufuk Universitesi Isletme
Yonetimi yiiksek lisans programinda yiiriitilen “Ulusal Firmalarin Uluslararasilasma
Stratejileri” konulu tezinde kullanilacaktir. Bu calismaya degerli vaktinizi ayirip

sorular1 dogru ve igtenlikle cevaplayarak katkida bulundugunuz i¢in tesekkiir ederim.

1. Hedefleriniz arasina uluslararasilasma ne zaman girdi? Ka¢ yildir uluslararast bir

firma oldugunuzu diistintiyorsunuz?

2. Sirketiniz kurulus asamasinda sadece i¢ pazara mi yonelmisti yoksa hep ihracat fikri

var miydi1?
3. Uluslararasilagma karar1 verme sebepleriniz nelerdir?

4. Uluslararasi pazara acilirken ilk olarak nasil bir yol izlediniz? (lisans anlagmalari,
isim hakki kullanimi, ortak girisim, sézlesmeli iiretim, sirket satin alma, bagimsiz

aracilar vb.) Neden bu yolu izlediniz?
5. Ihracati yapildig1 pazara satis temsilciligi kurdunuz mu?
6. Thracatin yapildig1 pazara iiretim birimi kurdunuz mu?

7. Sistemli ve programli m1 uluslararasilastiniz, yoksa sartlara ve talebe gore mi hareket
edilmistir?

8. Uluslararasilagsmaya basladiginizda ihracat faaliyetleriniz siirekli ve diizenli miydi?

9. Uluslararas1 pazarda deneyim kazandiktan sonra satis hacmi ve ihracatiniz nasil
etkilenmistir?

10. Uluslararasilagsmada deneyim ve bilginiz arttik¢a ihracata farkli bir yontemle mi

yoksa ayn1 yontemle mi devam ettiniz?

11. Uluslararasilasma siirecinin basinda, ihracat yapmayi sectiginiz iilkelerde
onceliginiz manevi yakinlik mi, cografi yakinlik mi, psikolojik mesafe mi yoksa

cevresel faktdrler miydi? Bugiinkii durumda tercihiniz nedir?
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12. “Uluslararasilagmaya yeni ya da uyarlanmig bir {iriinle mi girdiniz yoksa mevcut
tirtiniiniiz ile mi girmistiniz?

13. Uluslararasilagma siireci Oncesinde sirketinizde yoOnetim ve organizasyon
degisiklikleri oldu mu?

14. Firmanizda uluslararasilagsma deneyimi olan ortak veya yoneticiler var miydi?

15.Uluslararasilagma siirecinde 6rnek aldiginiz firmalar oldu mu? Neden?

16. Bilgi ve iletisim teknolojileri sizi nasil etkiledi? Teknoloji rakiplerinize karsi avantaj

mi1 dezavantaj m1 olmustur?

17. Uluslararasilagma siirecinde giimriik muafiyeti, kisa vadeli ihracat kredisi, yurtdis
magaza yatirim kredisi gibi devlet yardimlar1 ¢ercevesinde saglanan desteklerden

faydalandiniz m1? Faydalandiysaniz hangileridir?
18. Uluslararasilagsma siirecinde ne tiir problemler yasadiniz?

19. Uluslararasilagsmak isteyen firmalara oOnerileriniz nelerdir? Nelere Oncelik

verilmelidir? Nasil bir yol izlemelidir?



