T.C.
HALIC UNIVERSITESI
SOSYAL BILIMLER ENSTITUSU
ULUSLARARASI TICARET VE ISLETMECILIK ANABILIM DALI
ULUSLARARASI TICARET VE ISLETMECILIK PROGRAMI

ULUSLARARASI TICARETTE KURUMSAL
ILETISIMIN ONEMI

YUKSEK LiSANS TEZi

Hazirlayan
Ebru KARACA

Damismani
Prof.Dr.Zeki AKSAN

Istanbul — 2013



T.C.
HALIC UNIVERSITESI
SOSYAL BILIMLER ENSTITUSU
ULUSLARARASI TICARET VE ISLETMECILIK ANABILIM DALI
ULUSLARARASI TICARET VE iSLETMECILIK PROGRAMI

ULUSLARARASI TICARETTE KURUMSAL
ILETIiSIMININ ONEMI

YUKSEK LiSANS TEZi

Hazirlayan
Ebru KARACA

Damismam
Prof.Dr.Zeki AKSAN

istanbul — 2013






ONSOZ

Bu ¢alismada iletisimin gerek giindelik yasamda gerekse de ticarette 6nemine
dikkat cekilmeye calisilmistir. Ozellikle 1980 sonrasi iletisim alaninda ¢igir agan
yenilikler ticarette yeni kapilarin aralanmasina firsat yaratirken, kiiresellesmenin de
gelisimine hiz katmistir.

Tez calismasinin baglangicindan itibaren her tiirlii yardimini esirgemeden
benimle paylasan Saym Prof. Dr. Zeki AKSAN, Prof. Dr. Yagsar ONAY, Yrd. Dog.
Dr. Mehmet KAHVECI’ye ve smif arkadaslarim Ozan TURK, Ekrem CAMAS’a ve
manevi destegini esirgemeyen aileme sonsuz tesekkiirlerimi sunarim.

ISTANBUL, 2013 Ebru KARACA
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GIRIS

Ozellikle 1980 sonrasi iletisim konusunda gerceklestirilen devrim
niteligindeki yenilikler, diinyay1, uluslararasi boyutta sarma idealinde olan isletmeler
i¢in ihtiya¢ duyulan biitiin kapilar1 aralamistir.

Gerek isletmeler i¢cinde gerekse de isletmeler arasinda iletisim maliyetleri
hizla diiserken, iletisimin hizi ve kabiliyeti giderek artmistir. letisim alanindaki
biitiin bu gelismeler, isletmelerin iletisimi daha aktif kullanmalar1 ve karliliklarini
arttirmalarini saglamistir.

Bu alanda 6zellikle uluslararas1 sirket niteligi kazanmis isletmeler, iletisimi
daha etkin, daha az masrafli kullanmanin yontemlerini gelistirme g¢abasi iginde
olmuslardir. iletisimin her alanda karlilig1 arttirdigmnin bilinci, isletmeleri iletisim
alaninda yeni ¢caligmalar yapmaya yoneltmistir.

Bu tez ¢alismasinda iletisim kavraminin agiklamasi yapilmaya calisilmis ve
akabinde iletisimin etkinligi lizerinde durularak, iletisimde yapilan hatalar, iletigim
eksiklikleri ve etkili iletisimin yontem ve bigimleri arastirilmaya alinmistir.

Tiirk Hava Yollari’na ait firma degeriyle alakali kimi veriler incelenirken,
hakla iletisim faaliyetlerinin sirket biinyesinde beklenen art1 etkileri yaratip
yaratamadig1 konunda bir arastirma yapilmaya caligilmistir.



1. KURUMSAL ILETIiSIM

fletisim kavramindan baslayarak,iletisimin tanimy, iletisim teknikleri, etkili
iletisim teknikleri, iletisim tekniklerinin amaglar1 ve yapilan ana hata tiirleri, halkla
iliskiler, kurumsal iletisim, ¢esitli agilardan marka yonetimi, kurumsal itibar
yonetimi ve kriz yonetimi kavramlar1 tanimlanmastir.

1.1. Tletisim

Genel anlamda iletisimi tanimlarsak “Iletisim iki birim arasinda birbiriyle iliskili
bir dizi mesaj alisverisidir.” Iletisim siirecini etkileyen ve ¢alistiran dort temel unsur
dikkat ¢eker. Belirtilen bu unsurlar iletisimi anlamli hale getirmektedir. Bunlar;

* Birim,
« [liskili olma,
* Mesaj,

* Geribildirim.

1.1.1. Birim

Birim soyut bir kavramdir. Birbiriyle karsilikli mesaj aligverisi yapan insan
hayvan ya da makinenin her birine “iletisim birimi” denir. Iletisim sadece insana
ozgii bir olay degildir. Tki kdpegin karsilikli havlamalar iletisim iginde olduklarini
gosterir. Iki kisi konusurken, konusan kaynak, dinleyen ise hedef birim olmaktadir.
Her biri, bir “iletisim birimi” olusturur.iletisim birimleri; kaynak birim ve hedef
birim olarak ikiye ayrilir. Kaynak birim, mesaj gonderen birimdir. Adindan
anlasilacag1 gibi, kaynak birim mesajin kaynaklandigi, olustugu birimdir. Hedef

birim ise, mesajin gonderildigi birimdir.

1.1.2. iliskili Olma
Iletisim olabilmesi icin sadece mesaj alisverisi ya da sadece iki yonliiliik

yeterli degildir. Alinan ve verilen mesajlar birbiriyle iligkili olmalidir. Birbiriyle



baglantili olmayan mesajlar arasinda anlam yoktur. Iletisimi etkili yapan seyin
manidarlik oldugunu g6z Onilinde bulundurursak mesaj alisverislerinin dogru
cevaplardan meydana gelmesi veya diger bir deyisle sorunun dogru ve beklenen bir

yanitinin olmasi gerekir(Ozodasik, 2012:4).

1.1.3. Mesaj

Mesaj, kaynak birimdeki igerigin,se¢cim silirecinden ge¢cmis bir ifadesidir.
Insanlarin konusurken birbirlerine sdyledikleri sozler, mesaja drnek verilebilir. Ne
var ki, mesajin mutlaka sozIlii olmasi gerekmez. Mesajlar sozsiiz de olabilirler.

Ornegin yiiz ifadeleri, el kol hareketleri, oturus ve durus, birer mesajdur.

1.1.4. Geribildirim

Geribildirim, saglikli bir iletisimin gostergesidir diyebiliriz.Iletisim iki yonlii
bir siirectir ne sadece alis, ne de sadece veris, iletisimi olusturamaz. letisim
olabilmesi icin bir mesaj aligverisine, bir baska deyisle, iki yonliiliige ihtiya¢ vardir.
Kaynak birimin gonderdigi mesaja karsilik, hedef birimin verdigi “yanit mesaj”a,
geri bildirim ad1 verilir. iletisimin iki yonlii oldugunu unutan kisiler, sadece kendileri
konusmak isterler. Karsidaki kisiyle iletisim kurulmak isteniyorsa, ona
geribildirimde bulunma sansi taninmalidir. Geribildirimin olmadig: iletisim stireci
tek yonlii bir iletisimi olusturur. Bu silirecin en zayif tarafi diyalogdan yoksun
olmasidir. Geribildirim iletisimin matematikte ki gibi saglamanin yapilabilmesini
miimkiin kilar. Nerede hata ve yanliglarin oldugunu bize gosterirken, eksikligimizi de
gidermemiz i¢in diger bir deyisle hatalar1 diizeltmemiz ve dogru anlagilmamiz igin

firsat yaratir(Ozodasik, 2012: 4).

1.2.1letisimin Tanim

Iletisim, iletilen bilginin hem génderici hem de alic1 tarafindan anlasildig1

ortamda bilginin bir gondericiden bir aliciya aktarilma siirecidir. Organizmalarin



cesitli  yontemlerle bilgi aligverisi  yapmalarma  olanak taniyan  bir

stirectir(www.turkceciler.com).

Bir bagka deyimle iletisim diisiincenin s6zel olarak yani konusarak karsilikli

takas edilmesidir diyebiliriz.

Ote yandan, iletisimi sdyle de tanimlayabiliriz,“bilgi iiretme, aktarma ve
anlamlandirma siireci” olarak tanimlayabiliriz. Yani bir ¢ok etkinlik iletisim sayilir.
Ormegin bu tanima dayanarak iki insanin konusmasini iletisim sayabilecegimiz gibi,
karincalarin yemek bulduklar yere giden yolu isaretleyerek birbirlerine bildirmeleri

de iletisim olarak kabul edebiliriz.

1.2. Tletisim Teknikleri

Iletisim teknikleri sdzlii, sdzsiiz ve yazili olarak ii¢ gruba ayrilir.

1.3.1. Sozlii Tletisim

Kaynak ve alici arasindaki konusmanin her tiirli s6zli iletisim olarak
tanimlanmaktadir. Dolayisiyla, sozlii iletisim, yazilmis ya da yazilmamis s6zciiklerin
sOylenmesi ile gerceklesen bir iletisim tiirii oldugu i¢in ses ve isitmeye dayali bir

iletisimdir(notoku.com).

1.3.2. Yazih Iletisim

Yazih iletisim, insanin zaman ve mekanda ki iletisim olanaklarin1 genisletmede
en etkin iletisim bi¢imidir. Yazinin ortaya c¢ikisit ve gecirdigi degisim ve evrimler
kiiltiirel evrimin sonucu olmustur. Ekonomik iligkilerin ortaya cikardig: ihtiyaclara

bagli olarak ortaya ¢ikan yazi, toplumsal ve kiiltiirel kurumlarin ve bunlar arasinda ki



iligkilerin gelismesinde de ¢ok Onemli rol oynamustir. Yazi, insanlar arasinda ki
iliskilerde ve iletisimde hem baglayici hem de giivenlik saglayici islevler iistlenir.
‘S0z ucar yazi kalir.” deyisinde oldugu gibi, s6z yaziya gecirildiginde kalici ve somut

bir gergeklik kazanir(notoku.com).

1.3.3. Sozsiiz Iletisim

Sozsiiz iletisim, iletisimin en temel tiirlerinden birisidir. Insanlar, birbirlerinin
gozlerine bakmalar1 ya da kagirmalariyla, giyimleri, duruslari, oturus big¢imleri,
aralarina koyduklar1 fiziksel uzaklik gibi gorsel simgelerle, birbirleri hakkinda
sezgisel bilgi edinerek, sézciiklere bagvurmadan iletisim kurabilirler. Iletisimin, etkili
ve ozellikle inandirici olmasinda duygularin payr ¢ok biiyiiktiir. Insanin
diisiincelerini, bilgilerini iletmede en temel ara¢ olan konugsma dili yani sozli
iletisim, duygularin, heyecanlarin, coskularin iletilmesinde ¢ogu kez yetersiz kalir.
Bu nedenle, konusurken duygularimizi, heyecanlarimizi ifade edecek mimiklere, el

kol hareketlerine farkinda olmadan bagvururuz(notoku.com).

1.3. Etkili letisim Teknikleri

Iletisimin etkinliginin ol¢iitii, bir iletisim siirecinde karsimizdakine ya da hedef
kitleye yonelttigimiz bildirinin  karsiliginda amagladigimiz  sonucun alinip

alinmamasidir(www.msxlabs.org).

1.4.1. Konum Degistirme Yontemi

Benzer uygulamalar benzer sonuglar1 dogurur. Sonucu degistirmek istiyorsak
uygulamay1 ve davranisi da degistirmemiz gerekir. Ornegin konusuyoruz ve problem
hala ¢oziilmiiyorsa o zaman konugmayr siirdiirmenin bir faydasi yoktur. Hatta

konustuk¢ca durum daha da kétii olabilir. Boyle durumlarda konum degistirmek
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gerekir demektir. Kisaca kaynak iken alict konumuna, alict iken kaynak roliine

gecmektir.

1.4.2. Dogru iletisim Kurma Yontemi

Kendini en kolay ifade etme yontemi, dogru konusmak ve diirlist olmaktir. Bu
teknik her devirde var olan ve sonsuza kadar yasayacak bir iletisim teknigidir. Ne

sOylemek istediginizi ¢ok iyi bilmeniz ve dogru kelimeleri se¢ip kullanmaniz gerekir.

1.4.3. Paralel iletisim Kurma Yéntemi

Insanlar genel olarak kendilerine benzeyenlerden hoslanir. Benzerlikler
tizerinde yogunlagmak yakinlasmaya, farkliliklar tizerinde odaklanmak ise ¢atigmaya
gotiiriir. Benzer davranis ve tutumla kurulan iletisime paralel iletisim veya ahenk
kurma denilmektedir. Bu da gostermektedir ki dostluk kurup gelistirmek igin ya
karsimizdaki ile ayn1 ya da onun bakis agisiyla diinyay1 gormek gerekmektedir.

1.4.4. insanlar1 Degil Problemleri Karsimiza Alma Yontemi

Kimilerine gore hayat bir sorun ¢ozme siirecidir. Ve glinliikk yasam, bu sorunlar1
¢ozmek icin gosterdigimiz ¢abalardan olusur. Sorun ¢dzerken insanlar1 karsimiza
alan bir tutum sergiledigimizde catisma siireci baslar. Bu, isleri zorlastirir. Oysa
kisileri bir tarafa birakip sadece soruna yoneldigimizde daha ¢ok isbirligi kurma ve
gelistirme sansi yakalayabiliriz. Kisi hakkinda degil durum hakkinda konugmaliyiz.
Bu da, baskalariyla daha kolay iletsim kurmay1 ve beraberinde daha kolay ¢6ziimii

getirir.



1.4.5. Catismay1 Degil Toleransi ve Uzlasmay1 Ogrenme Yéntemi

Insanlar1 koruyan gerginlikler degil, esnekliklerdir. Bir diisiiniiriin dedigi gibi
‘Sert olma kirilirsin. Yumusak olma ezilirsin.’. Esnek davranmay1 6grenmek iyi bir
iletisim ve olumlu insan iliskileri i¢in gereklidir. Tolerans (hosgorii) catismalar
onler. Catisma, ‘Ben bdyle dedim, sen soyle dedin’ gibi karsidakini tokezletecek ve
diisiirecek davraniglardan dogar. Catismayr ¢6zmek ic¢in daima bir noktaya

yogunlagmali ve esas konunun disina ¢ikilmamalidir.

1.4.6. Giivenli Tutum Sergileme ve Tutumu Kontrol Etme Yoéntemi

Tutum her seydir ve her durum bizim davranisimiza gore sekil alir. Bagkalar ile
saglikli iletisim kurmak isteyen kisinin yapabilecegi en onemli davranig dogru
iletisim kurmaktir. Karsimizdakinin ne sdylemesini istiyorsak, ona, 6yle sdylemeli ve
davranmalidir. Bir insanin bize evet veya hayir demesinde bizim onunla kurdugumuz

iletisim belirleyici olmaktadir.

1.4.7. Ofkeli iken iletisim Kurmama Yontemi

Dogru ve etkili iletisim, uyanik ve bilingli bir haldeyken gerceklesendir. Soguk
kanli olup, ofkeli anlarda iletisim kurulmamalidir. Kizginlik ve o6fke, diistinme

etkinligini zayiflatan bir duygudur.

1.4.8. Yargillamama, Durumu Aciklama ve Duygularini Anlatma

Yontemi

Duygularin ifade edilmesini 6grenmeden etkili bir iletisim kurmak zordur.
Duygularini1 ifade edebilen onlar1 biriktirmez. Biriktirilen duygularin siddeti artar.

Bazi insanlar sadece olumsuz duygularini ifade etmede ustalasmiglardir. Oysa 6nemli



olan, olumsuz duygular kadar olumlu olanlar1 da, ifade etmektir. Olumlu ve olumsuz

duygular1 ifade ederken, kendimizi kontrol etmeliyiz.

1.4.9. letisimde Kabul, Onay ve Deger Teknigini Uygulama Yontemi
Bu teknik insanlar1 oldugu gibi kabul etmek, onlara deger vermek ve olumlu

davraniglarini onaylamaktir(adanakigem.blogcu.com).

1.5.1letisimin Temel Amaclar:

fletisim insanlarin toplu yasamasinin iiriinii ve geregidir. Insanlarda iletisim
kurma gereksinimi dogustandir ve bir arada yasayan insanlarin iligki kurmadan
etkilesmeden yasamlar1 siirdiirmeleri olanaksizdir. Insanlarin iginde bulunduklari
degisik sosyal gruplarin 6zelliklerine gore iletisimin amaci ve bigimi degisir. Birey
iletisim araciligiyla ¢evresi ve kendi yasaminda etkin ve belirleyici olmak ister. Buna
gore kisi agisindan 6zel amaglari farkli olsa bile asil amag gevre iizerinde etkin
olmak, karsisindakilerde davranis olusturmak, tutum degistirmek ve gelistirmektir.

Kuskusuz, biitiin insanlar her iletisim eyleminde bilgilenmek, ikna etmek,
bilgilendirmek, yonetmek, eglenmek vb. bir dizi nedeni ve amaci vardir. Bu
amaclarin bir kismi, karsiligini/6diiliinii hemen elde etmek istedigimiz amaglardir;

bir kism1 uzun vadeli beklentilere dayanir.

1.5.1. Var olmak

Toplumsal bir varlik olan insan, diger insanlardan yalitilmis bir bigimde uzun
siire yasayamaz. Toplumsal yasamin isleyisi insani diger insanlarla iletisimini
zorunlu kilmaktadir. Her birey kuracagi kisileraras: iletisimle kendi varliginin

anlaminm1 kavradigi gibi, kisilerarasi iletisim ile yasamin amacini belirlemekte ve



yagsamdan doyum elde etmektedir. Varolmanin temel amaci, bir yandan toplumla
biitiinlesen, toplumdaki sosyal olaylarin neden-sonug iliskisini kavrayan ve topluma
ait olan bireyler yaratirken, diger yandan da diisiince, duygu, tutum ve davranislar
ile begenilerek, kabul edilmis insan kimliginin yarattig1 sayginlik ve onur varolmanin

anlamini ortaya koymaktadir.

1.5.2. Bilgi Edinmek

Insanlar ge¢mis yasantilardan giiniimiize kadar olan tiim yasam bigimlerini
irdelemek ve bu siirecte olup bitenleri 6grenmek istemislerdir. iletisim, bir yandan
kisinin dis diinyasim1 anlamada kolaylik saglarken diger yandan da kisilerarasi
etkilesimler yoluyla icsellestirdigi bilgileri 0grenmesini, tartisarak yeni anlamlar

kazanmasini ve yeni bilgiler edinmesini saglanmaktadir.

1.5.3. Paylasmak

Insanin sosyal bir varlik olmasi onun sahip oldugu bilgi, duygu, diisiince
akimlan, gerceklik iliskisi, ideoloji, idol, inang, tutumlar ve bir¢ok davranislarini
paylasmasini giidiisel olarak zorunlu kilmaktadir. Paylagmak bu yoniiyle ¢ift tarafh

isleyen bir iletisim siirecidir.

Birey bir taraftan bilgi edinmeyi arzularken diger taraftan da bilgilendirmeyi

istemektedir. Bu durum ortak yasam iliskisinin bir gerekliligidir.
1.5.4. Etkilemek
lletisim siirecinde bireyler, birbirlerinin tutum, davranis, duygu ve

diistincelerini etkilemektedir. Kisi, iletisim kurdugu kisiyi kendi istedigi yonde

etkilemeye c¢alistig1 gibi, karsi tarafin etkisi altinda da kalabilmektedir.



Etkileme siireci bireysel olabilecegi gibi toplumsal diizeyde de olabilmektedir.
Insanlar1 kendimize benzetmeye ¢alismamizin nedeni onlar tarafindan kabul edilme
ve begenilme egomuzu tatmin etmektir. Toplumsal etkilemede ise ¢ok farkli siyasal
goriislere sahip olan bireyleri kendi belirledigimiz veya sahip oldugumuz siyasal
goriigler dogrultusunda hedef kitleleri o noktalara yoneltmek olarak agiklayabiliriz.

Etkileme siireci beraberinde yoneltmeyi de getirmektedir.

1.5.5. Eglendirmek

Eglenmek ve eglendirmek insanlarin iletisim araciligr ile diger kisilerle
birlikte iyi vakit gec¢irmesini amaglamaktadir. Bireysel anlamda mutlu olmayi
basaran insanlar daha kolay iletisim kurabilmekte ve kendilerine olan giiven ve
yeterlik duygularint doyuma ulastirabilmektedirler.

Eglenme kiiltiiri tiim toplumlarin ortak amaclarindan biridir. Mitolojik
gosterilerden tutunda folklorik gosterilerle devam eden bu siire¢ giiniimiiz dans etme
ve farkli miizik ve eglence tiirleri ile giderek artmaktadir. Bu siirecte kisi bir taraftan

eglenirken diger taraftan da yalnizligin1 gidermenin bir yolunu bulmus oluyor.

1.5.6. Tliskileri Gelistirmek

Temel gereksinimlerin basinda sevilmek ve saygi duymak gelmektedir. Bu
nedenle kisileraras: iletisim kurma amaciin temelinde sevme, sevilme ve saygi
duyma gibi gereksinimlerin karsilanmast vardir. Tim insanlarin en biyiik
gereksiniminin, sevmek ve digerleri tarafindan sevildigi, saygt gordiigii, begenildigi
iligkileri ~ gelistirmek oldugu disiiniildiiglinde iliskileri gelistirmenin 6nemi
kendiliginden ortaya cikmaktadir. Bireyler kurduklar iletisim yoluyla yalmizlik,
gerginlik ve soyutlanmishk duygularini azaltmakta, yarattiklar1 paylasimlarla

caresizliklerini gidermektedirler. Iletisim kurma ve iliskileri gelistirme yeteneginin
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dogustan gelen bir 6zellik oldugu disiiniildiiglinde iliskileri gelistirmenin insan

yasami i¢in ne denli onemli oldugu goriilmektedir.

1.5.7. Kisilik Gelistirmek

fletisimin temel amaglarindan birisinin de bireylerde saghkli bir kisilik
gelistirme siirecidir. Bireysel diizeyde kisilik, toplumsal diizeyde kimlik kazanma
stirecinin temelinde kisilerin iligkileri sirasinda bulundugu ortamlar ve iliski kurdugu
kisiler yeni rol ve statiiler ile birlikte kisilik ve kimlik kazanmalarinda belirleyici
olmaktadir. Kisinin digerleri ile nasil ve hangi yonde iletisim kurdugu ve iletisim
sirasinda hangi rolleri tiislendigi toplumsal yapi i¢inde bir kimlik ve kisilik

edinmesini saglamaktadir.

1.5.8. Gereksinimleri Gidermek

Kisiler yasamlarint devam ettirebilmeleri icin temel gereksinimlerini bir
sekilde karsilamak zorundadirlar. Maslow gereksinimler hiyerarsisinde belirttigi gibi
kisiler oOncelikle fizyolojik (yemek, i¢mek, barinmak, cinsel istek gibi)
gereksinimlerini gidermektedirler. Fizyolojik gereksinimlerini gideren insan ikinci
adimda psiko-sosyal gereksinimlerini kargsilar. Fizyolojik gereksinimler yasamda
kalmamizi saglarken psiko-sosyal gereksinimler bizi yasama baglar. Biri
varolmaktir, digeri ise varolmayi anlamli ve coskulu bir bigimde siirdiirmeyi
cabalamaktir. Psiko-sosyal gereksinimler ise soyle siralanabilir; korunma ve giivende
olma, ait olma-sevme-sevilme, 6zdeger-sayginlik, kendini gergeklestirmedir. Birbiri
ile ardisik olan bu diizenleme yasamin temel gereksinimlerini olusturur. Bu

gereksinimler basamagiin bircok agamasinda kisinin iletisim kurmasi gerekmekte,
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bdylece iletisim kurma yolu ile gereksinimlerini karsilayarak fizyolojik ve psiko-

sosyal alanda doyuma ulasabilecektir(Ozodasik, 2012: 6-8).

1.6. iletisimde Yapilan Hatalar

Iletisimin  amaci, kisaca sorunlarrmizi  ¢dzmek, gereksinimlerimizi
karsilamaktir. Genelde kendimizi ifade ederken, ya saldirgan davraniriz ya
savunmadayizdir, ya pasif ve de etkisizizdir, ya da girisken, etkili ve de sorun

¢dzmeye yonelik davraniriz. 11k {i¢ davranis bigimi iletisimde kaos yaratacaktir.

Kullandigimiz kelimeler vasitast ile etkili olmak istiyorsak, kararli olmaliyiz.
Tam olarak ne yapmak istedigimizi bilmemiz gerek. Ve kullandigimiz kelimeler
istegimizle uyum icinde olmalidir. Dikkatimizi karsimizdaki kisiye yoneltmeliyiz.
Biri ile konusurken ¢evreyi gézden gegiriyorsaniz etkili olamazsiniz. Ne istedigimizi,
duygularimizi  dolambagli  yollara sapmadan net ve ag¢ik bir sekilde

sOylemeliyiz(makalemarketi.com).

1.7.Halkla iliskilerin Tanimi

20.ytizyilin  baglarindan itibaren halkla ilgikilerin hem kuram,hemde
uygulama agisindan temelini olusturan,boyutlar1 ve temel amaglari bakimindan genis

Olciide kabul edilen bir tanimi1 yapilamamistir.(Okay ve Okay,2005,s.1).

Kavramin tarih i¢inde gecirdigi degisim,diger konularla olan i¢ igeligi ve
ozellikle ¢ok farkli alanlara uygulanabilir olmasi,tek bir tanim {izerinde anlasilmasin

giiclestiren temel nedenlerdir.(Peltekoglu,1993,s.3).
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Adindan da anlasilacag1 gibi, Halkla Iligkiler (Public Relations) her yénden

halka ilgili olmay1 gerektirir(Www.missourilegion.org).

Genis anlamiyla halkla iligkiler bir kurulus ile hedef kitlesi arasinda iligki
kurma, giiclendirme ve korumaya yonelik ¢abalari igerir. Tiim bunlar ekonomik,
politik, sosyal ve teknolojik gelismelerle etkilenebilir ve halkla iliskiler uzmaninin
gorevi hizmet verdigi kuruluslart bu gelismelerden haberdar ederek sistemlerini
diizenlemesine ve uyum i¢inde olmasina yardimeci olmaktir. Halkla iligkiler strateji
dogrultusunda belirlenen amaglara ulagmak icin ilgili ya da ilgisi olunmasi istenilen
i¢ ve dis hedef kitleyi bilgi verme, olumlu iz birakma adina gerceklestirilen ve geri
beslemenin de 6nem tasidig1 planli calismalar biitiintidiir. Bunu gerceklestirmek i¢in
basin biiltenleri, sponsorluk, seminer, festival, basin gezisi, agilis kutlama gibi

etkinlik, kurum i¢i yayin organi gibi ¢esitli arag¢lardan yararlanilir.

Insanlarm istek ve ihtiyaglarimin  giderilmesi ve tatmin edilmesi
kisilerin,isletmelerin kurum ve kuruluslarin karsilikli iliskileri iletisime baglidir.Bu
baglamda halkla iligkiler kisiler ve kuruluslar arasindaki iligkilerin kurulmasi ve

yonetilmesinde biiyiik 6nem tasimaktadir.(Tengilimoglu ve Oztiirk,2004,s.21).

Giiniimiizde Halkla {liskiler kavraminin tanimlar1 {izerinde ¢ok farkli
degerlendirmelerin yapildigin1 gérmekteyiz. Bu tanimlar daha ¢ok bir durumu ifade
edis biciminden ziyade iceriginin ne oldugunu agiklamaya yonelik olmaktadir. Bu
nedenle Halka Iliskilerin tamimlamasinda farkli yaklagimlar {izerinde durularak
konuyu ele alan degisik bakis agilar1 iizerinde durulma zorunlulugu dogmustur. Bu
bakisacilarina gore; En genel ve yalin haliyle Halkla liskiler; “Bir organizasyonla
onun kitlesi arasindaki iletisimin yonetimi” olarak agiklanabilir. Bu tanim ii¢ tane
ipucu igerir: halkla iligkiler kurumsal bir faaliyettir, bir sekilde iletisim icerir ve bir
derece ozgiilliik gerektirir. Halkla Iliskiler bir isletmenin, kurumun ya da orgiitiin
baglanti kurdugu ya da kurabilecegi kimselerin anlayis, sempati ve destegini elde

etmek ve bunu devam ettirmek icin yaptig1 siirekli ve orgiitlenmis bir yonetim
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fonksiyonu olarak tanimlanirken, temelinde ikna, retorik, algi kavramlar
yatmaktadir. Halkla Iliskiler, isletmenin hizmet verdigi kitle ile daha etkili iletisimde
bulunmak iizere basvurdugu bir yontem; bir isletmeyi i¢ ve dig miisterilere, baglantil
oldugu kisilere sevdirme vesaydirma, belirli bir tutumu benimsetmeye halki

inandirma sanatidir.

Halki, haberlesme yoluyla bir kurulusun Iehinde diisiinmeyi, onu
desteklemeye, giicliiklerle karsilagsa da onu uzun siire yilmadan denemeye tesvik
etmek, bu yolda etkilemek olarak tanimlanir. Halkla iliskiler, kisinin ya da bir
kurumun halkla ilgisini gelistirmek ve anlama yolundaki ¢abalaridir. Halkla Iliskiler,
insanlarin ya da kurumlarin kamusal yasamda olumlu ve destekleyici imgelerinin
yaratilmasi ve siirdiiriilmesi etkinligi; orgiitlerin orgiitsel hedefleri gerceklestirmek
amaciyla cevrelerine uyarladiklari, cevrelerini degistirdikleri ya da koruduklari
yonetimsel bir iletisim islevidir. Halkla Iligkiler, “bir érgiit ile o drgiitiin ilgili ¢evresi
arasinda karsilikli iletisim, anlayis, isbirligi ve hosgorii iliskisi kurulmasina ve bu

iliskinin devamina yardimec1 olan yonetsel bir islev” olarak da tanimlanir.

Halkla Iliskiler, kurumsal amaclarla toplumsal beklentiler arasinda bir uyum
yaratmak i¢in gerek ic, gerekse dis kamulariyla olumlu iliskiler gelistirmek
durumundadir. Cevresini etkileyerek degistiren halkla iligkiler, ayni zamanda
cevresinden etkilenerek kurumunun da degismesini saglamaktadir. Biitiin bu
tanimlamalardan sonra Halkla Iliskiler yorumunun temelinde, bireyin halkla
iligkilerin degerini ve amaglarin1 her ikisini de anladigi, uygun itibarin yaratilip
stirdiiriildiigii ve katilimcinin kendi eylemlerinin buna yansiyacagini bildigi orgiitlii

bir ¢evre ve eylemi tanimlar.
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1.7.1. Halkla Iliskilerin Temel Amaclar

Halkla iligkilerin tanimlarindan da anlasilacag: iizere halkla iliskilerin temel
amaci, kurum ve kuruluslarin ilgili ¢evreleriyle olumlu iligkiler kurmasini saglamak,
etkin ve verimli bir iletisim/etkilesim ortam1 yaratmak,kamuoyuyla iliski kurmak,bu
iliskileri gelistirmek ve siirdiirmektir.(onal,1997,s.31).Ayrica,kurulus ile diger
kuruluslar arasinda iyi bir ortam olusmasini saglamak,orgiit ve hizmet ettigi halk
arasinda iyi niyet,gliven ve destegin saglanmasi da halkla iliskilerin en temel

amaglarmi olusturmaktadir.(Tortop,2003,s.19-20;Mihg10glu,1970,s.95).

Halkla iligkiler etkinliklerinin getirisi uzun siire gerektirdiginden, kisa vadede
bir sonu¢ beklemek yersiz olacaktir. Ne var ki zamana yayilarak yapilan halkla
iligkiler ¢aligmalarinin bir amaci da, kurum ya da kurulusun uzun vadede
kazandiracagi olumlu kimlik ve ardindan dogal/dolayli olarak gelecek
karliliktir.Cevrenin kabul, destek ve giiveni kazanarak olusacak etkilesim ortamiyla,
kurum ya da kurulusun kendisini kolaylikla anlatabilme ve tanitabilme, kamuoyunu
etkileme ve inandirabilme firsat1 da yakalamis olur.Cevreyle ya da hedef kitlelerle iyi

bir iletisim kurmanin iki 6nemli 6l¢iitii, kesinlik ve tutarliktir.

Bu kisa agiklamalardan sonra halkla iligkilerin temel amacglarini kisaca

maddeler halinde derlemek gerekirse;

+ Halkla iliskiler, gercekleri yansitir,

* Halkla iliskiler, bir uzmanlik isidir,

* Halkla iliskiler, faaliyetleri bilimsel temellere dayandirilir,

* Halkla iliskiler, bireylerde demokratik tutum ve davraniglar gelistirir,
* Halkla iliskiler, halki aydinlatir ve onlara ¢aligmalar1 benimsetir,

* Halkta yonetime karsi olumlu davraniglar olusturur,

* Halkin yonetimle olan iliskilerinde islerini kolaylastirir,

« Kararlarin isabet derecesini arttirmak icin halktan bilgi alir,
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» Kanun ve kurallara uyulmasini saglamak i¢in bunlar hakkinda halka aydinlatict
bilgi verir,

» Halkla iligkilerin amaci, 6zel ve kamu yararlarina cevap vermeye calismak ve
herkesin kisiligine saygi1 duyarak sosyal sorumluluk duygusu yaratmaktir(Ozodasik,

2012: 11-13).

1.7.2. Halkla Iliskilerden Kurumsal Iletisime Gegis

Daha onceleri, paydaslarla iletisim “halkla iligkiler” olarak tanimlaniyordu.
Ancak halkla iligkilerin odaklandig1 paydas gruplar1 olduk¢a siirliydi. Kurumun
icinde ve disindaki diger paydas gruplarikurumlardan daha fazla bilgi talep etmeye
baslayinca, geleneksel halkla iliskiler yaklasimi paydaslarin  beklentilerini
karsilamada yetersiz kaldi. Iste bu degisimle birlikte kurumsal iletisimin temelleri

atilmis oldu.

Halkla iligkiler geleneksel olarak sahip oldugu konumu son 20 yil ig¢inde
degistirmek, doniistiirmek ve yeniden konumlandirmak zorunda kalmistir. Bu egilim
tiim diinyada g6zlemleniyor. Siirekli yeni kavramlar, yonetim, model ve anlayiglarin
tiretildigi bu donemde kurumsal iletisim kalict ve giicli bir konuma gelmis

gorunuyor.

Kurumsal iletisim belirli 6zellikleriyle geleneksel anlamda halkla iligkilerden

ayrilir;

* YoOnetimin karar verme asamasia dis perspektif katmanin 6neminden dolay1
kurumsal iletigim iist yonetimle bagli olmalidir.

 Etkili bir kurumsal iletisim genellikle paydaslariyla ¢ift yonlii simetrik modele
dayali bir iletisim kurar. Halkla iliskiler uzmanlar1 ise genellikle kamuyu

bilgilendirmeye dayali, tek yonlii iletisime basvururlar. Halkla iligkiler agisindan da
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cift yonli iletisim ideal olarak goriilse de gercek hayatta uygulama alani ¢ok
bulamamustir.

» Kurumsal iletisim agisindan stratejik planlama proaktif planlama ile esdegerdir.

e Kurumsal iletisimin hedefindekiler paydaslar olarak tanimlanir. Paydaglar,
kurumun faaliyetlerinden ¢esitli sekillerde etkilenen ve farkli beklentileri olan birgok

grubu kapsar(Uztug ve Dig. 2012: 4).

1.8.Kurumsal iletisimin Tanim

Kurumsal iletisim, kurumun amag¢ ve hedeflerine ulasmasi, fonksiyonlarini
gerceklestirmesi igin gereken liretim ve yonetim siireci i¢inde, bir yandan kurumu
olugturan bolim ve ogeler arasinda esglidiimii, bilgi akisini, motivasyonu,
biitiinlesmeyi, degerlendirmeyi, egitimi, karar almay1 ve denetimi diger yandan ise
dis hedef kitleyle etkilesimi saglayarak kurumun itibarin1 yonetmek adina belli

kurallar gergevesi i¢inde gergeklesen iletisim siirecidir(deu.edu.tr).

Kurumlar i¢in bir semsiye kavram niteligi tagiyan kurumsal iletisim kurumun
i¢ ve dis gevresiyle gerceklestirdigi iletisimdir. Diger bir deyisle kurumsal iletisim,
ortak ses yaratma islevini yerine getirmektedir. Dolayisiyla kurum kimligiyle, kurum
imaj1 ve itibar arasindaki onemli bagi olusturmaktadir. Kurumlar her gegcen giin
kurumsal iletisimin degerini daha iyi anlamakta, biitcelerini ve igsel yapilarint onunla
uyumlu hale getirmektedir. Bu baglamda kurumsal iletisimin islevi kurumlar i¢in

biiyiik 6nem tasimaktadir(Uztug ve Dig. 2012: 51).

Sirketlerin stirekli ugradig1 degisimlerde en 6nemli belirleyici unsur, etkililigi,
ictenligi ve tutarliligina bagli olarak rol oynayan yonetimsel iletisimdir. Kurumsal
kiiltiirlerin, ¢alisanlarin duygu durumlarinin ve motivasyonun bi¢imlenmesinde
belirleyici olan yonetimsel iletisim, dolayli olarak miisteri memnuniyetini de etkiler.
Calisanlarimizin sirketleri ile ilgili fikirleri, yoneticilerinin davraniglari ve iletisimleri

temelinde olusur; bu onlarin en 6nde gelen bilgi kaynagidir(develor.com.tr).
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1.9. Kurumsal Marka Yonetimi

Marka yonetimi ise Oncelikle tiriinii rakiplerinden farklilagtirarak tiiketici
zihninde kalict bir yer edinmek kisaca marka taninirhiligini elde etmeyi ve satiglari
arttirmay1 hedeflemektedir. Uzun donemde ise marka imajinin tiiketici zihninde net
olarak konumlandirilarak, marka tanmirliginin da Otesinde marka sadakatini
saglamay1 istemektedir. Bununla birlikte tanitim c¢abalarinin hedefi ise sadece satis
ve taninirlik elde etmek degil, markanin kisiligi ve konumu ile hatirlanmasini
saglamaktir. Bu hedefleri  gereklestirecek markalarin  tiiketici  zihninde
konumlandirilmast ise iki etmene baglanmaktadir. Bunlar; markanin icinde

bulundugu sektoriin yapist ve durumu ile markaya yonelik tanitim faaliyetleridir.

Markalama ve markalar, pazarlama iletisimi tekerleginde imaj ve marka
yonetiminin gorevi olarak tanimlanmaktadir. Markalama, tekerlekte, pazarlama
iletisiminin spesifik bir alan1 olarak tanimlanmaktir. Markalama, pazarlama iletisimi
cabalar1 toplaminin bir sonucu olarak insanlarin zihinlerinde olusan degerlerle
ilgilidir. Biitiinlesik pazarlama iletisimi yoluyla daha iyi markalar iiretme imkani

hayli ytiksektir.

Bir pazarlama araci olarak markalama, sadece imalatgiyr belirtmek igin
iirlinlere sembol yada isim verme durumu degildir; bir marka, anlami ve imaj1 olan,
ve bir kisi o Uriiniin markasini diisiintirken trtinle 1lgili ¢cagrisimlar yapan nitelikler
dizisidir. Runkell ve Brymer’in agikladigi gibi: “Harley-Davidson, sadece bir
motosiklet imalatgisinin kurumsal ismi degildir. Yiizlerce ve binlerce insan igin
Harley-Davidson, ayirict ifade ve merkezi degerleri, zengin imaj, tutum ve anlami
olan bir yasam bi¢imidir(yordam.manas.kg). Ayni1 zamanda bir reklam gorseli,
izleyenler tizerinde biri biligsel digeri duygusal olmak iizere iki mekanizma
tizerinden etki yaratabilir. Biligsel etki mesajda verilmek istenen bilginin
Ogrenilmesi, duygusal yonde etkisi ise yaratilan heyecan, mutluluk, 6zlem gibi

duygusal tepkiler ile sonuclanir. Biligsel etkinin gerceklesmesi kisinin gorsel
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tizerinde bulunan metin ve marka ismi ile zaman bazindaki dikkat iligkisi ile dogru

orantilidir(www.campaigntr.com).

1.10.Stratejik Yonetim ve Marka Stratejisi

Stratejik yonetim kavrami, isletme ve yOnetim alaninda 20. yiizyilin ikinci
yarisinda kullanilmaya baslanmistir. O donemlerde anlam olarak konu {izerinde
heniiz bir fikir birligine varilmamis olsa da, strateji isletmenin ¢evresi ile arasindaki
iligkileri diizenleyen ve rakiplerine istiinlik saglayabilmek amaciyla kaynaklarini
harekete geciren bir anlam tasimaktadir. Peter Drucker, stratejik yOnetimin ana
gérevinin bir igin misyonunu bastan sona diisiinmek ve “Bizim igimiz nedir, ne
olmalidir?” sorularin1 sorarak, belirlenen amaglar dogrultusunda, belirlenen

kararlarin yarinki sonuglart vermesini saglamak oldugunu séylemistir.

Bir Orgiitiin stratejisinin tanimi, yoOnetim fonksiyonlarindan sadece bir
tanesidir. Stratejik yonetim kararlar1 aslinda yonetim fonksiyonlarinin tiimiiniin
oniindedir. Stratejik yOnetim ve stratejik yOnetim siireci, Orgiitiin ne yapmasi
gerektigi ve nereye gitmesi gerektigi lizerinde kararlara ulagmayla ilgilidir.

Stratejik yOnetim gelecegin bir planimin yapilmasit degildir. Nitekim
isletmenin c¢evresi devamli degistigine gore planlar bir defa yapilarak bunlar

degismez kaliplar haline getirilmez.

Bir orgiitiin biitiin yonetim kademelerinde, fonksiyonel boliimlerinde, faaliyet
gosterdigi biitiin is alanlarinda; yOnetim becerilerinin, orgiitsel
sorumluluklarin,degerlerin,stratejik ve uygulamaya doniik karar mekanizmalarini
birbirine baglayan idari sistemlerin, hep birlikte gelistirilmesi ancak stratejik
yonetimle miimkiindiir. Stratejik yonetimde, stratejik bakis ve davramig biitiin

organizasyona niifus eder.
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Stratejik yoOnetimde gelecegi karsilamak yerine onu Ongoriilen sekilde
bi¢imlendirmek, kendi gelecegine sahip olmak biitiin organizasyonun hedefi olur.
Giliniimiizde her tiir ve bliyiikliikteki firmalarin basarili olabilmeleri, stratejik olarak

yonetilebilmelerine baglidir(Gtiglii, 2003: 61-85).

Marka stratejisi, markanin sundugu yararlar ve hedef tiikketicilere bagl olarak,
firma igindeki tiim markalarin biitiinlestirildigi kurum stratejileri dogrultusunda ele
alinmaktadir. Kurum stratejisi kararlar1 ile pazarlama karmasi elemanlarinin en
uygun sekilde biitlinlestirilmesi sonucunda hedef tiiketicinin algilamasi istenilen
marka konumu olusturulmaktadir. Daha sonra ise marka stratejisine ait diger detaylar
gbzden gegirilerek markay1 en iyi anlatacak bir vaadin sunulmasi ve bunun tanitim
stratejileri ~ ve  pazarlama iletisimi faaliyetleri ile desteklenmesi

gerekmektedir(http://akademik.maltepe.edu.tr)

1.11. Kurum Kimligi ve imaji

Dowling’e gore kurum imaj1; orgiitii hatirlatan tutum, davranis ve inanglarin
tiimiidiir. Kurumsal goriiniim, kurumsal iletisim, kurumsal davranisin toplaminda
ifadesini bulan kurumsal imaj, i¢ ve dig hedef kitleler iizerinde inandiricilik ve gliven
yaratmak ile bu giliveni siirdiirmek gibi 6nemli bir islevi yerine getirmektedir(Kiigtik,
2005: 46).

Bir igletmenin, organizasyonun kimligini ifade eder. Kurulusta ¢alisanlarin
davraniglari, kurulusun iletisim bigimleri, felsefesi, ve gorsel unsurlarindan olusur.
Bir isletme bir ¢ok isletme arasindan fark edilmek istiyorsa Kurum Kimligi
olusturmasi gerekiyor.Kurum basarili bir politika izlemek istiyorsa hem kurum i¢i
hem de kurum disinda etkili olmak istiyorsa bu konuyu atlamamalidir. Kurum
topluluk anlamina gelmektedir. Ayn1 zamanda birlik olma anlamina da gelmektedir.
Kimlik biz sorusuna da cevap veren bir kavramdir. Calisanlar ne kadar birlik iginde

olurlarsa isletmenin kimligi de o kadar genis olmaktadir. Farkli goriislerin soz
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konusu olmasi kesin bir kimligin olmadigmin gostergesidir. Giiniimiizde ¢agdas
kurumlar da yine ayni nedenden 6tiirii yalnizca kendilerinde ait logolar, kurum
renkleri, davranig bicimleri ve iletisim modelleri olusturmuslardir. Bdylece
kendilerini digerlerinden ayiran ve farkli kilan ozellikler yaratarak hem kendi
iclerinde biitlinlesme saglamiglar hem de hedef kitle {izerinde bir imaj olusturma

yoluna gitmislerdir(sosyalbil.selcuk.edu.tr).

Kurumsal  itibar  pek  ¢ok  isletme  faaliyetinin  ortak  bir
sonucudur.itibar;kurumun {iriin ve hizmetleri,finansal performansi,vizyonu ve
liderligi,yonetimi ve calisanlar1 ve sosyal sorumluluk faaliyetleri tarafindan ortaklasa

olusturulur.(Fombrun,1996,60).

1.11.1.Kurumsal iletisimin Islevi ve Amaclar

Isbirligi % 100 iletisimden olusur. Iletisim ise verimlili§in ve kalitenin
temelidir; bilingli bir ydnetimin vazgecgilmez aracidir. Planlama, orgiitlendirme,
yoneltme, esgiidiim, denetleme ve yoneticilerin yetistirilmesi gibi yonetimin temel
islevlerinin basarili bir sekilde yiiriitiilmesi siirekli ve diizenli bir kurumsal iletisimin
olus-turulmasma baglidir. Belli kurallar ve dinamik slirecler c¢ercevesinde
gerceklesen kurumsal iletisimin beklenen islevleri ve amagclart su sekilde
siralanabilir:

* Kurumsal iletisim, kurumda ¢alisanlar1 ve kurumun birimlerini birbirine baglayan
temel bir alt sistemdir. Boylece, calisanlar ve birimler hem uyumlu ve hem de
esglidiimlii ¢aligabilirler.

* Kurumsal iletisim, kurumda calisan kisi ve gruplarin kurumun ortak amaglari
dogrultusunda  gergeklestirdikleri ileti  aligverisidir. Kurumda eylemlerin
stirdiiriilmesi, sorunlarin ¢oziilmesi ve yaratici giiclin olusturulmas: kurumsal iletisim
ile gergeklesebilir.

* Kurumsal iletisim, dis diinya ile kurum arasinda saglikli bir bilgi aligverisi saglar.

Hizla degisen ¢evre ve rekabet kosullar1 karsisinda kurumlarin kendilerini yeni
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kosullara uyarlamalari, giivene dayali iligkiler kurmalari, olumlu imajla birlikte
itibar1 yonetmeleri kurumsal iletisim ile saglanir.
* Kurumsal iletisim, kurum yonetiminin en 6nemli aracidir. Kurumda planlama,
esglidiim, karar verme, gilidilleme ve denetimin saglanabilmesi etkili bir kurumsal
iletisimi gerektirir.
* Kurumsal iletisim, kurumda hiyerarsik basamaklarin belirlenmesinde ve otoritenin
saglanmasinda onemli rol oynar. Gelen ve giden iletiler, belgeler, bilgiler ve
dokiimanlar kurumsal iletisim kurallar1 ¢er¢cevesinde saklanir, bilgi ve belge arsivleri
olusturulur.
*  Kurumsal iletisim, kurumda c¢alisanlarin olusturduklarn kiigiikk gruplarin
birbirleriyle ve kurumun biitiiniiyle saglikli iliskiler kurmalarinda 6nemli rol oynar.
Kurumun biitiinliigliniin ve ¢alisanlarin ait olma duygularinin gelistirilmesini saglar.
* Kurumsal iletisim, i¢sel olarak kurumda karsilikl1 glivenin ve serbest bilgi akiginin,
dissal olarak da iyi hizmet ve hedef kitle beklentilerine ilginin kaynagidir.
Calisanlarin arasindaki iletisim yeterli olmadigr zaman, kurumlar kii¢lilerek
fazla hiyerarsiden uzaklasip yatay ve yalin Orgiitlenmelere gitmektedirler. Bir
kurumda iletisim ve insan iligkileri iyilestirilmezse verimlilik ve kalite elde edilemez.
lletisim yetersizlikleri ya da bozukluklar1 kisiler arasinda iyi iliskilerin gelismesini
engeller ve calisanlarda motivasyonun diismesine neden olur. Diisiik motivasyon,
verimsizligin ve kalitesizligin temel nedenidir. Bu durum ayrica, nitelikli insan

giiclinlin kuruma kazandirilmasini zorlastirir ve mevcutlarin kaybina yol agabilir.

Isgorenler, kendilerinden neyin yapilmasmin beklendigini ve bunu neden
yapmalari gerektigini, listlerinin onlardan ne bekledigini, diger bdliimlerde ve kurum
disinda kendi isleriyle ilgili olarak nelerin olup bittigini bilmek isterler. Insanin diger
insanlari, kendi kurumunu, dis diinyay1 taniyabilmesi, olaylar1 ve diislinceleri anlayip
algilayabilmesi i¢in iletisim siireci gereklidir. Kisi ve kurumlarin dis diinya ile
anlamli bir biitiinliik i¢inde bulunabilmesi i¢in iyi isleyen ve acik iletisim kanallarina
thtiyag  vardir. Kurumlarda etkili yonetim, saglikli bir iletisim siirecine

dayanmaktadir. iletisim, kurumsal faaliyetlerin basarisiin temelidir.
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Katilimcr  ydnetim  bigimlerinde kararlarin = olusturulmasinda ve ekip
calismasinda kisileraras1 fikir, bilgi ve duygu alisg-verisi siireci kurumsal iletisimin
onemli bir uygulamasidir. Bu tiir uygulamalarin sonucu olarak kurum i¢inde olusan
etkili iletisim ortami, kurumun amag¢ ve hedeflerinin ¢alisanlar tarafindan kolayca
anlagilmasina ve bunlarin gergeklestirilmesinde igten caba gostermeleri igin

giidiilenmelerine 6nemli 6l¢lide katkida bulunmaktadir.

1.11.2. Kurumsal fletisim Yonetimi

Amaglar1 ne olursa olsun, kurumsal ozellikleri tasiyan ve bu ozellikleriyle
toplumsal yapimin bir parcasi olan kurum ve kuruluslar, yasamlarini igte ve dista
kurulan bir iliskiler diizeni i¢inde siirdiirtirler. Bu iligkilerin denetim altina alinmasi,
belirli bir yapisal diizen ve amag iginde islemesi etkili bir iletisim politikasinin
izlenmesini zorunlu kilmaktadir. Ciinkii kurumlarin, islevleri dogrultusunda dinamik
bir yapiy1 olusturmalar1 ve gelistirerek siirdiirmeleri gerekmektedir. Asamali ve yatay
olarak olusturulan bu yapr igerisinde bu boyutlar1 da asan ¢esitli iletigim
mekanizmalar1 gergeklesmektedir. Verimli ve kaliteli hizmet iiretmek amacinda olan
kurumlar, en azindan kurum iginde gelisen yatay ve dikey iletisimi, kurumun

basarisini artirmaya yonelik olarak kilavuzlamak durumundadirlar.

Kurumlarin bi¢imsel yapilari, orgiitlenme ilke ve felsefeleri, olusan ya da
olusturulacak iletisim siireclerinin yapisini da dogrudan etkilemektedir. Ekonomik
kuramlara gore oOrglitlenen kurumlarda iletisim ¢atismalari, hatta iletisimsizlik bir
sorun olarak kurumu etkilerken, Orgiitsel yapisin1 davranigci kuramlara gore
gelistiren kurumlarda iletisim, tiim iligkiler ve etkilesim ortamlarinin yani sira karar

verme siirecinin de temelini olusturmaktadir.
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1.11.3.Kurumsal iletisim Yonetimi’nin Faaliyet Alanlar

Kurumsal iletisim  yonetimini  karar verme  denetimi  olarak

tanimladik.Kurumsal iletisim yonetiminin faaliyet alanlarinida soyle siralayabiliriz.

1.11.3.1. Kurumsal itibar Yonetimi

* Yonetim kademesiyle goriis birligi icinde hedef kitleyi saptamak

* Kurumla hedef kitlesi arasinda saglikli baglar kurup gelistirecek, kurumun
toplum i¢indeki prestijini artiracak projeler iiretmek

* Kurumun kurumsal hedeflerini destekleyecek 6zel etkinlikler planlamak ve
uygulamak

* Bilim, spor, kiiltiir ve sanat dallarinda sponsorluk projeleri gelistirmek

* Sivil toplum kuruluslari, fikir onciileri ve diger oncelikli hedef kitlelerle
ortak proje gelistirilmesine firsat yaratmak

* Kurumu, kamuoyundaki gelismeler ve toplumsal akimlardaki degismeler
hakkinda bilgilendirmek.

1.11.3.2. Kriz Yonetimi

* Kriz donemlerinde iist yonetime stratejik danismanlik yaparak i¢ ve dis
iletisim agin1 olusturmak, yonetmek

* Olasi krizleri 6ngormek, proaktif tedbirler gelistirmek

* Dogru bilgiyi, dogru kitleye, dogru zamanda ulagtirmak

* Kamuoyunun algilamasimi degistirecek, krizi avantaja doniistiirecek

yontemleri planlamak ve uygulamak
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1.11.3.2.1. Basnla Ilgili Hizmetler

* Basinla iligkileri disipline etmek

* Basin biilteni hazirlamak, basin toplantisi ve gezisi diizenlemek, 6zel haber ve
roportaj firsat1 yaratmak

* Medyada kurum, rakipleri veya sektoriiyle ilgili ¢ikan haberleri izlemek, sonuglari
kendi tasarladig1 tekniklerle analiz etmek

* Kuruma medyay1 tanitmak, yaganan geligsmelerle ilgili glincel bilgileri aktarmak

* Kurumun ¢aligsanlarin1 medya iliskileri ve halkla iligkiler konularinda egitmek

1.11.3.2.2. Lider Konumlandirmasi

Ust yonetimi, sektoriinde saygin, giivenilen, danisilan ve referans kabul edilen

kisiler olarak konumlandirmaktir.

1.11.3.3. Kurum Ici iletisim

Kurumlarin hedef gruplar1 temelde kurum i¢i ve kurum dis1 olmak iizere ikili
ayrima tabi tutulmaktadir. Bu gruptan i¢te olanlar, kurumun ¢alisanlaridir ve kurumu
hem igten, hem de distan gozlemledikleri i¢in kurum agisindan oldukg¢a onemli bir
etkiye sahiptirler. Kurum ig¢i iletisimin muhatab1 olan bu hedef kitle {izerinde bir imaj
olustugunda bu, kendi caligma iligkilerini ve kendi ¢evrelerini dolayisiyla da dis

hedef kitleyi de etkileyeceklerdir.

Calisanlar kurumun en degerli varligidir. Calisanlar kurumlarina minnettarlik

duyduklarinda  topluma pozitif duydular gonderirler. Sonu¢ olarak c¢alisanlar
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arasinda iyi niyeti ortaya c¢ikarmak onemlidir. Iletisim bu ydnde bir etki yapmasi

acgisindan 6nemli bir aragtir.

1988 yilinda Almanya’da yapilmis olan bir arastirmaya gore islerinden
memnun olan ¢alisanlarin %82’si kendilerini kurumlar1 hakkinda her zaman igin
“cok 1yi” bilgilendirilmis olarak hisset-mektedirler. Buna karsin isinden memnun
olmayan kisilerin %77 si kurumlarindan yeterli bilgi alamadiklarin1 vurgulamislardir.
Bu arastirma sonuglari, kurumun ¢alisanlarinin verimliliklerinin artmasi i¢in kurum

ici iletisimin ne kadar etkili oldugunu gostermektedir.

Dahili iletisim sik sik kurum i¢i halkla iliskiler veya insan iligkileri seklinde
de kullanilmaktadir. Halkla iligkiler bir bakima toplum i¢inde belirli gruplarla
insancil iliskilerin gelistirilme sanatidir. insan iliskilerinin temel amaci kurumda
“mekanik ve ekonomik™ insan yerine “mutlu ve sosyal insan” imajini yaratmaktir.
Halkla iliskiler ise mutlu bir ¢evre amacim giider. Cevrede yer alan kisi ve
kuruluslarla uyumlu ve olumlu iliskiler kurmak, insan, toplum biitiinlesme-sini
yaratmak, halkla iligkilerin temel amacidir. Bu yapisiyla “mutlu insan” sloganin
benimseyen insan iliskileri ile “mutlu gevre” yaratmak isteyen halkla iligkilerin

Ozetle birlestikleri goriiliir(deu.edu.tr).
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2. ULUSLARARASI TICARET

Ticaret kavramindan baslayarak, ticaretin tarihgesi, ticaretin tanimi,
uluslararas: ticaret, uluslararasi ticaret kavrami, uluslararasi teorileri, uluslararasi
ticaretin Onemi, Uluslararas1 ticaretin gelisimi, uluslararasi ticarette c¢evresel
faktorler, uluslararasi ticarette kiiltiirel farkliliklar, sirketlerin uluslararas: faaliyetlere
giris sebepleri, uluslararas: isletmecilik ve uluslararasi ticarette iletisim kavramlari
tanimlanmaistir.

2.1.Ticaret

Ekonomi literatiiriinde kazang elde etmek amaciyla mal alip mal satma olarak
tanimlanan ticaret ¢ok eski devirlerden glinlimiize kadar farkli kiiltiir ve cografi
kosullarin icerisinde bulunan iilkelerin ve bdlgelerin kazang kaynagi olmustur. Ilk
caglarda her yerde bulunmayan maden, baharat, silah, ipek gibi birka¢ maddeye

dayanan ticaret iirlinleri glinlimiizde ¢esitlenmistir.

Ticareti belirleyen ana faktdr arz-talep dengesidir. Uretilen mal ilk asamaya
kadar bir¢ok kez el degistirerek farkli islevlerden gecmektedir. Malin en nihayetinde
tilketiciye ulagsmasmi saglayan tiiccarlar bu emeklerinin karsiliginda belirli
kazanimlar elde etmektedirler. Bu agidan ticaret; kar amaci giiden her tiirlii mal ve

hizmet alim satimin1 kapsayan ekonomik faaliyetler biitiintidiir.

2.1.1. i¢ Ticaret

Ticaretin, bir iilkenin kendi i¢ pazarlarina yonelik yapilmasina i¢ ticaret denir.

Diger bir ifade ile i¢ ticaret ayni iilke icinde mal ve hizmetlerin tlicret karsiliginda yer
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degistirmesidir. I ticaret, ticaretin yapildig1 o iilkeye ait ticari yasalar ¢ercevesinde

yapilmaktadir.

Ulkeler arasinda oldugu gibi bir iilkenin kendi igerisinde de fiziki, beseri ve
ekonomik cografi sartlarin bolgeler arasi farkliliklart i¢ ticaret dinamizmini
olusturmaktadir. Bir iilkede niifusun diizensiz dagilisi, bolgeler arasindaki iklim
farkliliklar1 sebebiyle tarimsal tiretimde farkliliklarin olmasi ve bir iilke i¢inde sanayi
faaliyetlerinin belli cografyalarda toplanmasi gibi sebepler i¢ ticari faaliyetlerin

dogmasina etki eden faktorlerdir.

2.1.2.D1s Ticaret

Ulkeler arasinda yapilan ticarete dis ticaret denir. Dis Ticaret iilkelerin en
onemli gelir kaynaklarindan birisidir. Bu sebeple {lilkeler birbirleri ile yaptiklari

anlagmalarla ihracatlarin1 artirmaya ve genisletmeye ¢aligmaktadirlar.

Ulkelerin gelismislik diizeyleri i¢ ve dis ticaret yapabilme kapasitesini
olusturmaktadir. Diinyada iiretim olanaklar1 ve hammadde rezervleri ele alindiginda
kendi kendine yetebilen bir {lilke bulunmamaktadir. Bu yoniiyle dis ticari faaliyetler
hayati 6neme sahiptir.

Giliniimliz diinyasindaki iilkeler ticari ¢ikarlar1 igin biiyiik birliktelikle
olusturmaktadirlar. Bunlara 6rnek olarak ; Biiyiik Arap Serbest Ticaret Anlagmasi
(GATFA) , Kuzey Amerika Ulkeleri Serbest Ticaret Anlasmas1 (NAFTA) verilebilir.
Uluslararas: fuar ve organizasyonlar , isadamlari heyetleri ile gerceklestirilen is

gezileri tilkeler arasi dis ticareti artiran en 6nemli faaliyetlerdendir(ekodialog.com).

2.1.2.1. ithalat

Kelimenin kokeni Arapcgadaki "idhal" kelimesidir. Bu da igine alma, girme

anlamindadir. Dis ticaret iligkileri gercevesinde, bir iilkenin diger iilkelerden satin
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aldigr mal ve hizmetlere ithalat adi verilir. Ithalat islemi, giimriik ve kambiyo
rejimine gére malin bedeli ve varsa giimriik vergileri 6denmekle tamamlanir. Bir
malin ithalinin tabi oldugu esaslar her yil ilan edilen ithalat rejimine gore

belirlenir(ithalat.nedir.com).

Yurtdisinda {iiretilmis bir malin, iilkedeki alicilar tarafindan satin alinmasina
denir. ithalatin diger bir adi da disalimdir ve ihracatin karsiti olarak da
tanimlanabilir. D1g ticaret verilerinin en Onemli bagliklarindan biri olan ithalat,

ihracatla beraber bir iilkenin dis ticaret dengesini olusturur(gumrukleme.com.tr).

Doviz transferi yapilip yapilmamasina gore ithalat bedelli ve bedelsiz olmak
tizere iki tiirlidiir. Bedelli ithalat, ithalat Rejimi kapsaminda olup; ithal edilen
mallarin bedellerinin ithalattaki 6deme sekillerinden biriyle yurt disina doviz
transferi yapilarak gerceklestirilen ithalati, bedelsiz ithalat, Glimriik Mevzuati
kapsaminda olup; ithal edilen mallarin bedellerinin yurt disinda kazanilan dévizlerle
kargilanarak yurt disina herhangi bir doviz transferi yapilmadan gergeklestirilen

ithalat1 ifade etmektedir(muhasebedersleri.com).

2.1.2.2. ihracat

Thracat, kisi ve kuruluslarca iiretilen mal ve hizmetlerin yurtdisina
satilmasidir. Ihracat kisaca dissatim demektir. Thracat en genis anlamiyla, bir iilke
sinirlart igerisinde serbest dolasimda bulunan mallarin ve hizmetlerin bagka tilkelere

satilmasidir(muhasebedersleri.com).

Bir malin, yiirtirliikteki ihracat mevzuati ile giimriik mevzuatina uygun sekilde
Tiirkiye glimrilk bolgesi disina veya serbest bolgelere c¢ikarilmasini veyahut
miistesarlik¢a ihracat olarak kabul edilecek sair ¢ikis ve islemleri ifade

eder(gumrukleme.com.tr).
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Di1s pazarlara girmenin en basit ve en c¢ok kullanilan yolu ihracattir.
Genellikle finansal giicii ¢ok fazla olmayan isletmeler yatirnm karalar1 vermek yerine

ithracat1 tercih ederler(Mutlu, 2005: 102).

2.2. Ticaretin Tarihgesi

Tarihteki ticaretler mal degis tokusuyla baslamistir, insanlar sadece mal
biriktirmisler ve ellerinde biriktirdikleri mallara takas-degistirme yoluyla

ticaret yapmuglardir.

Bu ticaret doneminde her mali satin alan altin, deger olarak insanlarin birikim
mal1 olarak tarihteki yerini almistir ve diinyadaki tek degismez deger gostergesi

olarak hala bu gorevini yerine getirmektedir.

Tarihin ilk ticari kayitlar1 taslarin {izerine kazinarak yapilmis belgelerle
olusturulmustur. Tarihteki ikinci ticari kayitlar kil-toprak camurun iizerine islenmis

ve toprak yakilarak sertlestirilmis, bu antik kayitlar glinlimiize kadar gelmistir.

[lk madeni para islemesi, maca-dokiim seklinde olmustur ikinci madeni para
yapimi, madenler 1s1 ile yumusatilarak soguk bir sert madenin {lizerine baski
yapilmas: ile olugmustur; bu teknik halen devam eden madeni para yapimi

teknigidir(bilimteknoloji.tv).

Ticaret eyleminin insanlik tarafindan kesfedilmesi insanlik tarihinin erken
donemlerine dayanmaktadir. Pek ¢ok tarihgi, ticaretin, iletisimin dogusunu takiben

takas yontemiyle baslamis oldugunu diistinmektedir.

Ticaretin ortaya ¢ikis sebebi, insanin ihtiyaglarin1 karsilama istegidir.
Uretimin ve kaynaklarin az ve kisitl olmasindan dolay1 insan, kendinde olmayan mal

veya hizmeti bir baskasindan saglamak istemis, bunun i¢in de kendinde bulunan
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mallar ile degis tokus yapmaya baslamistir. Daha sonra is boliimiiniin gelismesi ve
ticari mallarin gesitlerinin artmasi ile, ortak bir degisim aracina ihtiyag duyulmaya
baslamistir. Boylelikle ekmek, altin, fasulye, inci gibi mallar, para gibi bir degisim

araci olarak kullanilmaya baslamistir.

Paranin bulunmasi, ticaretin kolaylagsmasini ve yayginlagsmasini saglamistir.
Tasimaciligin ve iletisimin gelismesi ile birlikte ticaret evrimlesmis, bugiinkii halini
almistir. Bu gelisim sirasinda da i¢inde bulundugumuz ekonomik sistem gelismis,
ticareti diizenleyici kanunlar yapilmistir. Gliniimiizde ticaret, ekonominin merkezini

olusturmaktadir(msxlabs.org).

2.3.Ticaretin Tanim

Ticaret, kar amaci ile mal ve hizmetlerin, para ile ifade edilebilen biitiin

degerlerin alim ve satim islerinin biitlinii olarak tanimlanabilir.

Ticarette ii¢ taraf bulunur. Bunlar iireticiler, tiiketiciler ve aracilardir. Ticaret,
triinlerin treticiden tliketiciye ulagsmasim saglar. Ticaret, kar amaci ile yapilir.
Ticarette her zaman {iretici ile tiiketici kars1 karsiya gelmez. Cogu zaman tireticiler
ve tiiketiciler arasinda aracilar vardir. Aracilar, bu faaliyeti kar amaci ile yaparlar.
Kar olmayinca ticaret de olmayacaktir. Ticaretin fonksiyonu, fazla iiretilen {iirlinleri
ithtiyaci olanlara ulastirmaktir. Tiiketicilerin, {iriinleri ¢ogunlukla dogrudan dogruya
iireticilerden satin almalar1 oldukca gii¢diir. Uriinlerin, tiiketicilere ulastirilmasinda

dagitim sisteminden faydalanilir(muhasebedersleri.com).
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2.3.1.Arz

Arz, treticilerin belli bir zamanda, farkl fiyatlarinda satmak i¢in getirdikleri
farkli mal veya hizmet miktaridir. Diger sartlarin sabit kaldig1 kabul edildiginde, mal
ya da hizmetin fiyat arttiginda arz edilen miktar artar(nihatbostanci.blogspot.com).

Arz edilen miktar, iireticilerin veri zaman periyodunda 6zel bir fiyatta satmay1

planladiklari mal miktaridir.

2.3.2.Talep

Mal veya hizmetin talep edilen miktari, tliketicinin veri periodda 6zel bir

fiyatta satin almay1 planladig1 miktaridir.

Talep ve istem birbirine yakin kavramlar olmakla birlikte ayn1 degildirler.
Istem mal ve hizmet igin sinirsiz istek veya arzudur. Istemde kithik faktorii dikkate
alinmamaktadir. Bir diger onemli ayrim talep edilen ve satin alinan miktar
tizerinedir. Talep edilen miktarin, satin alinan miktara esit olmas1 zorunlu degildir.
Bazen talep edelen miktar mevcut mallardan fazladir. Bu durumda satin alinan

miktar, talep edilen miktardan daha azdir. Tersi de gegerlidir(acikders.org.tr).

Bireyler faydali bulduklari i¢in mal ve hizmetleri talep ederler. Bu nedenle
talebin temelinde fayda vardir. Talep ise, belli bir donemde ve belli bir fiyat
diizeyinde satin almmak istenilen mal veya hizmet miktar1 olarak

tanimlanmaktadir(okanacar.com).
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2.4.Uluslararasi Ticaret

Uluslararasi ticaret, uluslararasi siirlar ve bolgeler arasinda yapilan mal ve
hizmet ticaretidir. Pek c¢ok iilkede gayri safi yurt i¢i hasila'nin dnemli bir kismini
olusturur. Cok eski zamanlardan beri varolsa da (Ipek Yolu), ekonomik, sosyal ve

siyasi Onemi son yiizyillarda belirgin bir bi¢imde artmistir(turkeyarena.net).

2.5.Uluslararasi Ticaret Kavram

Insan ile 6zdes zihni fonksiyon olarak bilgi, iiretim, depolama ve aktarilmasi
ile ilgili siireclerde yiirminci yiizilda kaydedilen gelismeler, insan hayatinin her yonii
gibi, uluslararast mal ve hizmet ticareti ile bunlarin nedeni, bilesimi ve sonuglarini

modelleme ¢abalarini yakindan etkilemistir.

Bilgi toplumu kavraminin gelisimiyle ayni1 zamanda 1960’lardan itibaren ilgili
literatlirde yogunluk kazanan ve nitelikli isgiicti, teknoloji ag1g1, {iriin devreleri, 6lgek
ekonomileri vb. kavramlara dayanan yeni teoriler ve oOzellikle, yeni ekonomi
betimlemesi ile bilgiye dayali i¢sel biiyiime modellerinin popiiler oldugu 1980’ lerde
sekil alan yeni teori, arastirma-gelistirme faaliyetleri, yaparak 6grenme ve teknolojik

gelismeyi esas almaktadir.
Sanayilesmis piyasalarda ve gelismekte olan {lilkelerde ¢ok uluslu sirket

faaliyetlerinin 0neminin artmast 1960’lardan beri gelisen uluslararasi ticaret ve

tiretim 6zelliklerine baglidir(belgeler.com).
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2.6. Uluslararasi Ticaret Teorileri

18.y.y.’1n ikinci yarisinda akademisyenler uluslararasi ticaretin faydalarini ve
baz1 iilkelerin ticaret yoluyla neden digerlerine oranla daha fazla gelisip,
zenginlestigini anlamaya calismiglardir. Son iki yliz yilda bazi teoriler ortaya

atilmistir(Mutlu, 2005: 35).

2.6.1. Klasik Dis Ticaret Teorileri

Servetin kaynagin1 degerli madenler olarak belirten, bu ylizden diinya servet
stokunun sabit oldugunu ve uluslararasi ticaretin, taraflardan sadece birinin yararina
olacag goriislini ileri sliren merkantilist doktrin, sanayi devrimiyle ortaya c¢ikan
kitlesel iiretim icin serbest ticaret ihtiyacini karsilayamaz olmus; 18. yiizyilin son
ceyreginden itibaren klasik iktisat Newtongil paradigmaya analoji ile gelismeye

baslamistir.

Genel olarak iktisat bilimi ve 6zelde uluslararasi ticaret teorisinin temeli
Smith’in Wealth of Natuons’t yayimlanmasiyla olusmustur. Ricardo, Smith
teorisinin gegerlilik alanin1 genisletme yaninda giiniimiize kadar devam eden izler

olusturmustur.

Iktisadi insan,”birakiniz yapsinlar, birakiniz gegsinler” ve goriinmez el ile
klasik liberalizme yon veren Smith, Merkantilistlerin aksine, diinya toplam servetinin
sabit olmadigimi isbolimii ve uzmanlagsma ile diinya kaynaklarinin verimliligini
artiran dis ticaretin sadece bir tarafin degil, her iki tarafin ve diinyanin refahini

artiracagini diistinmektedir.

Klasik iktisat¢ilar, emek disindaki iiretim faktorlerinden sermaye ve dogal
kaynaklarin farkinda olmakla birlikte, dogal kaynaklari, Tanrinin lutfu ve

sermayeyi,biriktirilmis emek bigimde algilamayi se¢gmislerdir.
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2.6.2. Neoklasik Katkilar

Klasik dig ticaret teorilerine yonelik temel bir elestiri, emek-deger teorisine
dayanmasi, emek disinda kalan faktorlerin maliyet ve dis ticarete etkisini ihmal
etmesidir. Neoklasik iktisat¢ilar, emek maliyeti yerine, emekle birlikte diger
faktorleri de kapsayan firsat maliyeti kavramini kullanarak, o6ziinde degisim
yapmadan Ricardo modelini revize etmislerdir. Buna gore, iiretim, kullanilan biitiin
faktorlerin ortak katkilariyla ortaya ¢ikmaktadir. Dolayisiyla, verimliligin tersi olarak
maliyet, bir birim mal iiretmek i¢in gerekli olan kaynaklarin toplamidir ve kullanilan
faktorlerin parasal degerleri toplanarak hesaplanir. Bir malin firsat maliyeti ise, o
malin tiretimini bir birim artirmak i¢in gereken kaynaklari serbest birakmak iizere,

baska bir malin tiretiminden vazgecilmesi gereken miktara esittir.

2.6.3. Modern D1s Ticaret Teorileri

1930’lara gelindiginde, dis ticaret teorileri alaninda hakim yaklasim, neoklasik
revizyonla teyit edilen, ancak uluslararast emek verimliliginde farklilik doguran
etkenler iizerinde durmayan ve {ilkeler arasinda yurtici fiyat farkliligin nedenlerini

aciklamayan karsilastirmali iistiinliikkler kuramidir.

Stolper ve samuelson, Ricardo’dan itibaren yiizyil1 askin bir stire kabul goren,
serbest ticaret, lilkedeki herkesin yararma, korumacilik yine herkesin zararmnadir

diisiincesine karsi ¢ikarak dis ticaret ilintili gelir dagilimi teorilerini gelistirmislerdir.

Buna gore, serbest ticaret, ihracat¢i sektoriin yogun kullandig1r faktoriin
yararina iken korumacilik, ithal ikameci sektérde yogun kullanilan faktSriin
lehinedir. Bir baska anlatimla, ihtilata rakip iireticileri koruyan korumaci 6nlemler,

bir biitlin olarak tilke refahin1 olumsuz etkiler.
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Dis ticaret teorilerinin analitik niteligini gelistirmesi ve mantikli olarak
tutarliligt nedeniyle uluslararas1 iktisat literatiirlinde ¢ok yaygin kabul goren
Heckscher-Ohlin modeli ve tiirev teorilerin bilgi ve ilintili faktorleri igermedigi
bilinmektedir. Ancak 1950’lerin basindan itibaren, bir yandan deneye dayali testlerin
faktor donatimi teorisine duyulan giiveni sarsmasi, 6te yandan bilginin toplumsal
dontisiimlere ve ozellikle iiretim siirecine belirgin yansimalariyla dis ticaret teorileri,

Onemli agilimlara ulagmustir.

2.6.4. Leontief Paradoksu

Faktor donatimi teorisini test etmek ilizere, ABD ekonmisinin, 1947 input-
output tablosu ve ayni yila ait dis ticaret verileri ile birer milyon dolarlik ihra¢ ve
ithal ikamesi iiriinlerini igeren temsili mal sepetleri olusturan Leontief, bugiin oldugu
gibi 1950’lere dogru da tartismasiz diinyanin sermaye zengiligi en fazla iilkesi
ABD’nin, teorinin 6ngdrdiigiiniin aksine, sermaye-yogun mallar1 ithal, emek-yogun

mallar1 ihrag ettigi sonucuna ulasmistir(belgeler.com).

2.7.Uluslararasi Ticaretin Onemi

Gilinlimiizde diinyanin bircok bolgesinde veya hemen hemen her iilkesinde
faaliyet gosteren isletmelerde biiyiik artis olmustur. Ozellikle genis cografi alanlarda
faaliyette bulunan ¢ok uluslu isletmelerin ortaya cikisi son yillarda, uluslararasi

ticaretin goriintlislinii tam anlamiyla degistirmistir.

Giliniimiizde yaklasik 500 ¢ok uluslu isletme, diinya iizerinde gerceklestirilen
mal ve hizmet aligverisinin yarisindan fazlasini kontrol altinda tutmaktadir. Yine
giinimiizde, bir c¢ok isletmenin faaliyetlerinde iilke disindaki isgler biiyiik rol
oynamaya baglamistir. Artik, isletmeler yoneticilerinin yurt disinda tecriibe

kazanmas1 geregine inanmakta ve buna 6nem vermektedirler. Isletmeler simdilerde
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kendi kendilerine su soruyu sormaya baslamislardir. “ Global ekonomideki yerimiz

nedir?”.

Bu sorunun cevabi diinyanin neresinde olursa olsun hemen hemen tim
isletmeleri biiylik Olglide ilgilendirmektedir. Diger bir 6nemli soru da; “bu
isletmelerin {ist diize yOneticilerinin uluslar arasi ticaret konusunda egitim alip

almamalarinin gerekip gerekmedigi?” dir.

Amerika’nin 100 biiyilik isletme yoneticisi ve ihracatgisiyla yapilan anketler
sonucunda %79 gibi yiliksek bir oranla bu soruya “evet” cevabi verilmis ve

uluslararasi ticaret egitiminin gerekli oldugu vurgulanmastir.

Kisaca uluslararasi isletmeciligin ve ticaretin dnemi vurgulamak gerekirse

sOyle bir 6rnek verilebilir;

Tiirkiye’de giline baslayan bir kisiyi ele alalim. Uyandiginda Swatch saatine
bakip, Sony televizyonunda CNN’i agip haberleri ve hava durumunu O6greniyor.
Dusunu alip, Braun fon makinasiyle saclarmi kurutup, Nescafe ve Kellogs

Cornflakes ile kahvaltisini yaptiktan sonra Honda arabasina binerek ise gidiyor.

Ote yandan aym anda, diinyanm diger ucunda Japonya da bir baska kisi
Lacosté¢ gomlegini ve Levi’s pantolonunu giyip laboratuarinda IBM ini kapatip
Mc.Donalds’da hamburger ve Coco Cola m1 yoksa Mr.Donut’da donut ve kahvemi

yiyecegini diisiiniiyor.
Bu baglamda oOrnek verdigimiz bu iki kisinin ortak noktasi ne diye

diistinlirsek cevabimiz “hepimiz yabanci firmalarda iiretilen {riinleri tiiketiyoruz”

oluyor. Iste bu uluslararasi isletmeciligin dnemini gosteriyor(Mutlu, 2005:4).

37



2.8. Uluslararasi Ticaretin Gelisimi

Uluslararasi ticaretin gelisimi ti¢ asamada gergeklesmistir: Birinci asamada,
Ikinci Diinya savasinin ardindan ulusal ekonomiler ya da ulus devletler arasindaki
ticaret artmistir. 1970'lerden 1980'lerin sonuna kadar olan donem ikinci asamay1
olusturmaktadir. Bu donemde gelismeler hizli teknoloji degisimiyle olmus ve ticaret
kisitlamalari sistemli sekilde azaltilmis, cokuluslu sirketler ortaya ¢ikmistir. Uglincii
asama ise, 1990'larin sonunda dijital teknolojiler ve iletisim aglarindaki gelismelerle
belirlenen smirsiz ekonomidir. Bu asamada bilginin onemi biiyiik 6l¢iide artmus,
bilgiye erisimin hizlanmasi ve kolaylasmas: ile {ilkeler arasindaki iliskiler dengeli

hale gelmistir(pazarlama.blogcu.com).

2.9. Uluslararasi Ticarette Cevresel Faktorler

Bir isletmenin g¢evresini “Orgiitiin disinda kalan her sey” olarak tanimlamak

miumkindiir.

Bir bagka tanima gore “isletmenin hayatin1 ve gelisimini etkileyen ve saran

biitiin gligler” olarak tanimlanmistir.

Bu tanimlara gore; simirin disinda kalan her tiirlii fiziksel ve sosyal faktor
isletmenin dis ¢evresini olusturan birer etmendir. Bu etmenlerin basinda demografik
yapi, ekonomik kosullar, siyasal kosullar, kiiltiirel yap1, hukuki kosullar, cografi
kosullar ve teknolojik kosullar sayilabilir. Eger, isletme uluslararasi pazarlarda
faaliyet gosteriyorsa ¢evreyi olusturan etmenlerin etkileri de degisim gosterecektir.
Zaten yerel isletmelerde bile bu etmenlerin kontrolii ¢ok giictlir. Oysa isletmeler
bildik ve tanidik yerel sartlarda dogmus ve faaliyet gostermektedirler. Bu cevreler
degistikce ve yabancilastikca ise giiclik daha fazla hissedilmeye baglanmaktadir.

Uluslararasi isletmelerin basa ¢ikmasi zor olan konularin basinda dis ¢evre

sartlar1 gelmektedir.
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Uluslararas1 ve yerel faaliyetleri s6z konusu olan isletmelere etki eden
cevresel faktorlerse sdyle siralanabilir.
Rekabet
Dagitim
Ekonomik
Sosyo-Ekonomik
Finansal
Yasal
Fiziksel
Politik
Sosyo-Kiiltiirel
Emek
Teknoloji (Mutlu, 2005:56).

2.10. Uluslararasi Ticarette Kiiltiirel Farkhiliklar

Uluslararas1 ticaretin biitiin formlarinda dikkat edilmesi gereken Onemli
unsurlardan bir tanesi de llkeler arasi kiiltiir farkliliklaridir. Her tilkenin dili, dini,
politik yapisi, yonetim sekli, hukuk sistemi vs. farklilik gosterebilir. Bu nedenle,
farkli bir tlkeyle ticaret yaparken o {ilkenin kiiltiir yapisi biitiin boyutlartyla ele
alinmalidir. Piyasa aragtirmalar1 yalnizca {irlin bazli olmamali, o iilkenin insanlarinin
kiltlir yapilar1 da derinlemesine arastirilmalidir. Aksi takdirde en basarili sirketlerin
bile farkli ilkelerle veya farkli iilkelerde yaptiklar ticarette basarisiz olmalari
kaginilmazdir. Amerika’nin ve diinyanin 6nde gelen firmalarindan biri olan ve
hepimizin eglence sektoriiyle Ozdeslestirdigi Walt Disney bu konunun en iyi
orneklerinden biridir(www.belgeler.com). Kiiltiir 6grenilir. Kiiltiir genetik bir faktor
degildir(Onkvisit ve Shaw, 2004:155).
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Isletmenin mevcut giiclii ve zayif yonlerinin agik¢a bilinmesi ve analiz
edilmesi yoneticilerin stratejik se¢imlerini iyilestirmektedir. Yonetim ayn1 zamanda
isletmenin mevcut giiglii ve zayif yonlerini analiz ederek, su anki ve gelecekteki
stratejilerini, politikalarin1 degerleme ve yonlendirme olanaklarina kavusacaktir.
Sirketin i¢inde bulundugu pazarin analizi ve segmentasyonu stratejik analiz siirecinin
onemli bir parcasidir. Sirket ister kamu kurulusu, ister kar amaci giitmeyen bir
yardim kurulusu olsun, Pazar analizi ¢aligmalar1 stratejik formiilasyon ig¢in temel
girdi teskil etmektedir. Cilinkii pazarin yapist ve davraniglari uygun stratejinin
seciminde ve organizasyon iginde yerlestirilmesinde 6nemli rol oynamaktadir. Pazar

analizi dort boliimden olusmaktadir;

- Pazar arastirmasi
- Satis ve pazar tahminleri
- Tiiketici davranislarinin analizi

- Pazar bolimlendirilmesi

Stratejik analiz bash@i altinda, yapilan dis/ic ¢evre ve pazar analizi ile
organizasyonun kars1 karsiya oldugu firsatlar/tehditler, giiglii/zayif yonler ve i¢inde
bulundugu pazarin durumu saptanmaktadir. Diger bir deyisle mevcut durum analizi
yapilmaktadir. Bu analiz stratejik formiilasyon ve uygun stratejilerin segimi

safhasinda 6nemli rol oynamaktadir(kutuphane.ksu.edu.tr).

2.11.Sirketlerin Uluslararasi Faaliyetlere Giris Sebepleri

Sirketlerin Uluslararasilasma Siirecleri gliniimiiz sirketlerinin, endiistriye ve
biiyiikliige bakilmaksizin kiiresellesme karariyla karst karsiya olduklart kesindir.
Glnlimiiz isletmelerinin artik ulusal smirlar igerisinde kalarak hayatlarini

siirdiiremeyecekleri, bu yilizden ulusal smirlar igerisinde saklanmaktansa farkli
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tilkelerde faaliyetleri artirmalar1 gerektigi somut bir gercektir. Teknolojik gelismeler,
her gecen giin yeni pazarlarin acilmasi, kiiresel rekabetin oyuncularimin her gecen
giin yerel pazarlar1 ele gegirdikleri bir zamanda, kiiresellesme konusu sirketlerin
ajandalarinin en tepesine yerlesmistir. Kiiresel bir diinyada sirketlerin biiyiik bir
cogunlugun simdi ya da sonra uluslararasi anlamda rekabet edeceklerdir.
Aragtirmacilar kiiresel ekonominin diinyanin en iicra kosesine kadar etkisini
gosterdigini ve uluslararas1 faaliyetlere katilmanin sadece biiyiik firmalara has
olmadigini, aym zamanda Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerinde bu siirece

katildiklarini ve basarili olduklarini belirtmistir.

Caligiuri, ozellikle internet iizerinden ticaretin yapilmasi, sinir Otesi ticaret
anlagmalari, uluslararasi seyahatlerin kolaylagsmasi ve bunun gibi bir¢gok nedenden
dolay1, artik sadece ulusal sinirlar igerisinde ¢alisip, ulusal miisterilere mal ve hizmet
tireten firmalar1 bulmanin ¢ok nadir rastlanan bir durum oldugunu ifade etmistir.
Gilinlimiizde biiyiik ve kii¢lik firmalar, yabanci tedarik¢ilerini, miisterilerini ve farkl
ilkelerden hisse sahiplerinin sayilarim1 artirmiglardir. Czinkota ve digerleri,
uluslararas1 faaliyetlere baglamanin firmalar1 tamamiyla farkli bir sekilde
yonlendirdigini, bunun yeni bir {iriin hatt1 ya da bir kag kisiyi ise almadan ¢ok farkl
oldugunu belirtmistir. Uluslararasilasma temelde bir stratejik degisimin basladigim
gostermesi bakimindan 6nem arz etmekte ve bir¢cok firma i¢in bir doniim noktasi

olmaktadir(iibfdergi.ibu.edu.tr).

Firmalarin uluslararast pazarlara girmelerini tesvik eden faktorler soyle

siralanabilir:

Global firmalarin yerel pazara girerek daha kaliteli ve ucuz iiriinleri tiiketicilere
sunmalari,

Yabanci pazarlarin firmaya daha fazla firsatlar yaratmasi,

Uretimde 6lgek ekonomisi yaratabilmek igin daha fazla sayida miisteri bulma

ihtiyaci,
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Tek bir pazara bagimli kalmama istegi,
Tiketicilerin yurt disina gitmeleri ve oralarda da {riinleri bulma istekleri

(oaib.org.tr/tr).

2.12. Uluslararas isletmecilik

Bir igletmenin, iki veya daha ¢ok bagimsiz iilke i¢inde ya da arasinda yer alan
her tiirli igsletme faaliyetidir. Baska bir ifade ile uluslararasi igletmecilik; 6zel veya
kamu sektoriine ait girisimlerin ¢esitli iilke sinirlar1 arasinda kaynak, mal, hizmet ve
benzeri hareketlerini kapsayan bir isletme faaliyeti olarak tanimlanmaktadir(Mutlu,

2005:8).

Uluslararasi igletmecilik, isletmeler tarafindan diizenlenen ve ulusal sinirlarin
disinda yiiriitiilen her tiirlii isletme faaliyetidir. Gittik¢e kiiciilen bir 6lgekte olsa da,
baz1 uluslararast isletmecilik faaliyetleri, politik ve stratejik amaclarin
gerceklestirilmesi i¢in halen devletler tarafindan yliriitiilmektedir. Bununla birlikte,
uluslararasi igletmecilik faaliyetleri ¢ok biiylik bir oranda 6zel isletmeler tarafindan

tistlenilmektedir(www.notoku.com).

2.13.Uluslararasi Ticarette iletisim

lletisim, her dilde ve kiiltiirde farki hemen belirlenen, kiiltiiriin toplumsal
ozelliklerini yansitan en énemli unsurdur. Ornegin Ingiliz dilinde ticaret ve ekonomi
ile ilgili birgok kelime vardir. Bu da Ingilizce konusan milletlerin ticarete dnem
verdiklerini gostermektedir. Ticaretin gelismedigi pek cok liglincli diinya {iilkesinin

dillerinde ticareti anlatan kelimeler bulunmamaktadir(www.belgeler.com).

Biitiinlesik pazarlama iletisimi kavrami; reklami, dogrudan pazarlamayi,

halkla iligkileri, promosyonu, arastirma ve olgiimlemeyi ayr1 ayr1 ama ayni1 ahenkle
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biitiin  halinde yoneterek hedefleri belirli bir tanitim ¢aligmasi olarak

tanimlanmaktadir( www.sistempatent.com).

Ekonomi, iiretimden ziyade kararli bir sekilde bilgi tabanli oldugundan beri,
iletisim igletmelerin biiylimesi i¢in yagsamsal bir konuma gelmistir. Giiniimiizde,
miisteriler, c¢alisanlar, yatirimcilar, tedarikgiler ve genel olarak kamu, kendi
bolgelerinde faaliyet gosteren sirketlerden samimi ve daha iist diizeyde iletisim
beklentisi i¢indedir. Miisterilerinin ihtiyaglarini hizli bir sekilde karsilamak igin
merkezkag yapilarin erdemlerinden ovgiiyle s6z edilen bir ¢evrede bile pek cok
kurum, 6zellikle kiiresel operasyonu olan kurumlar ve kuruluslar, iletisimde merkezi
yonetim yapisiin degerini kavramustir. Iletisimden sorumlu merkezi bir grup,
sirketin imajin1 ve kiiltiiriinii gelistirir, yansitir ve korur. Bir orgiit i¢indeki iletisim
ekibi, stratejik bir amag olarak orgiitiin imajinin ve kiiltiiriiniin degerlendirilmesi ve
gelistirilmesine yonelik politikalar1  olusturur ve rehberlik eder. Bu amag
dogrultusunda, olaganiistii hal ve kriz durumlarinda ve rutinde, kurumla ilgili ¢esitli

paydaslarla iletisim kurar ve tutarli mesajlar iletir(Uztug ve Dig. 2012: 35).
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3. ARASTIRMA:ORNEK OLAY

Bu arastirmada 6rnek olay olarak Ulusal Hava Yolunun kurumsal iletisimle
ilgili olarak, pazarlama ve reklam giderlerinin yolcu artisindaki etkisini, yillik
faaliyet raporlarindan edinilen tablolara dayanarak alinan rakamlarin regresyon
analizi yapilmistir.

3.1. Ulusal Hava Yolu Sirketi Regresyon Analizi

Havacilik sektoriinde oncii marka olan Tirk Hava Yollar, reklam ve tanmitim

giderleri ile ticretli yolcu sayis1 (Km) arasindaki iliskinin aragtirilmasi, bagka bir

o

deyisle reklam ve tanitim giderleri ve harcamalar1 1 birim degistiginde, iicretli yolcu

sayist tahmini olarak kag¢ birim degiseceginin hesaplanmasi.

Xi = 2005 — 2012 yillar1 arasindaki Reklam ve Tanitim giderlerini

Yi = 2005 — 2012 yillar1 arasindaki Ucretli Yolcu sayis1 (km) ifade etmektedir.
Y=o+ B Xi+ei i=1,2,...n

Y : Bagimli degisken

Xi : Bagimsiz degigken

Bo : Bilinmeyen parametre

B1 : Egim parametresi

el : hata pay1

Dogrusal Y regresyon denklemini bulabilmek igin So ve 4 bilinmeyen
parametrelerin bulunmas1 gerekir.

Bo=Y - B:X
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| xix iy _ iy sy
’81 — (xi-x)> xiz_(_xi)z Sxx
Reklam ve Ucretli
Tanmtim yolcu
Yillar | Giderleri (Xi) | sayis1 (Yi) (Xi .Yi) (Xi)2 (Yi)2
2005 7673850 2131700 16358346045000.00 58887979822500.00 4544444890000.00
2006 | 14998735 25383000 |380712890505000.00 224962051600225.00 644296689000000.00
2007 17441039 30251000 |542734370789000.00 321880880399521.00 915123001000000.00
2008 34517643 34265000 |1182747037395000.00 1191467678275450.00 1174090225000000.00
2009 | 84163376 40130000 |3377476278880000.00 |7083473859717380.00 1610416900000000.00
2010 124418792 47950000 |5965881076400000.00 154800358027339000.00 | 2299102500000000.00
2011 1464974440 | 58933000 |8633533867252000.00 214615010985331.00 3473098489000000.00
2012 | 77539766 74410000 |7257933988060000.00 | 9514005951334760.00 5536848100000000.00
TOPLAM | 527750645 313453700 | 27357377855326000.00 |55336215296422200.00 15657620048890000.00

Tablo.1 Yilara gére Reklam Giderleri ve Ucretli Yolcu Sayisi

n=238

Oncelikle 8, parametresini hesaplayalim :

Tabloda

xi,

yi,

xi. yi,

xi? ve

yi? degerleri yer almaktadir.Yani 3,

parametresini hesaplamak i¢in ( xi)? degerine ihtiyac vardir.O halde ; ( xi)* =
278520743297916000.00

f1 parametresi artik hesaplanabilir.
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527750645 .(313453700)

8
(278520743297916000.00 )

8

27357377855326000.00—

b 55336215296422200.00—

6679203811246440 _ Sxy
©20521122384182700 Sxx

B1

B1 = 0,325

B1 ‘i bulundu simdide Bo bulanabilir :
Bo=Y -p:X

xXi _ 527750645
n - 8

X! =

— 65968830 =X |

yi _ 313453700
n 8

Y = — 39181712=Y

Bo = 39181712 — (0,325)(65968830) = 17741842,25 = fo

Dolayisiyla regresyon denklemi;

Y =17741842,25 + 0.325.X[ | + €l

Denklemden sunu anlayabiliriz; X degiskeninin bir (1) birim artig1 reklam ve
pazarlama giderlerine ragmen f; = %32,5 oldugu i¢in Net kar %32,5 kadar
artacaktir. (Tahmini bir yorumdur. Yeni veriler dogrultusundaki degisimler kar

oranlarini da etkilemektedir.)
Regresyon denkleminin istatistiksel bakimdan anlamliligin1 arastiralim;

RKT: Regresyon Kareler Toplami1
AKT: Artik Kareler Toplami
GKT: Genel Kareler Toplami1
GKT = RKT - AKT
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GKT =Syy = yi?— — Burada Syy’ nin degerini bulmak icin

( yi)?
n
( yi)? = (313453700)* = 98253222043690000

9825322043690000
8

GKT =15657620048890000—

GKT =14429454793428700 = Syy

RTK =, .Sxy = (0,325).(6679203811246440) = 2170741238655090
AKT = GKT — RKT = 14429454793428700 — 2170741238655090 =
12258713554773700

Sxx ve Syy degerlerini biliyoruz Sx ve Sy degerlerini hesaplayalim

Sx= Sxx = 20521122384182700 =143251954,21

Sy= Syy = 14429454793428700 = 120122665,61

Varyans Analiz tablosunu olusturalim ve bu tablo yardimiyla kareler ortalamasin

bulalim;

Degisim Serbestlik

Kaynagi Derecesi(sd) Kareler Toplami1 Kareler Ortalamasi
21707412338655000.0 |2170741238655090.0 | RK

Regresyon 1 0 0 @)
12258713554773700.0 | 2043118925795610.0 | AK

Artik (n-2)=6 0 0 o)
14429454793428700.0

Genel (n-1)=7 0

Tablo.2 Degisim kaynagi ve Serbestlik derecesi

47




Burada;

RKT
RKO : Regresyon Kareler Ortalamasi = <d

AKT
AKO : Artik Kareler Ortalamasi =

<d — VARYANS = 2043118925795610.00

Varyans’in karekokii de bize STANDART SAPMAYT verir.

STANDART SAPMA = 2043118925795610 = 45200873,06

R?=RKT/GKT

Bu istatistik Y etrafindaki toplam degisim regresyon ile agiklanabilir kismimi
Olcer 100 ile ¢carparak agiklanabilen kismin %’ si hesaplanir . Karekokii alinarak

hesaplanan R ise Y ile Y arasindaki korelasyondur.

R2=217074138655090 / 12258713554773700 = 0,18 —% 18 ac¢iklanabilen

deterministik kisim
R=0.42 — Coklu regresyon katsayisi

Artik dogrusal iligkinin (regresyon denkleminin) istatistiksel bakimdan
anlamliligimi F tablo yardimiyla bulalim :

Once hipotezimizi kuralim;

Ho : Regresyon denklemi anlamlidir.

H; : Regresyon denklemi anlamsizdir.

F hesap = RKO/AKO = 2170741238655090 / 2043118925795610 = 1.06
F tablo = F p; n-p-1; ;-0 =F 1; 6;095 = 18.63

0. = 0.05 olsun.

F hesap = 1.06 < F tablo = 18.63 oldugundan Ho hipotezi kabul edilir.Yani
regresyon denklemi, 0L = 0.05 iken %95 olasilikla istatistiksel bakimdan anlamlidir.
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Giiven Araliklarini hesaplayalim :

o icin giiven araligi ;

(Bo-sh(B0).tn2 12 ; Bo+ sh(B0).tn2 1.2 )
B i¢in giiven araligs ;

(B1-sh(B1). thz 1wz ; B1+ sh(B1).tn2 102 )
(o (Varyans) icin giiven araligi ;

n—2 AKO n—2 AKO
<ol<—m
X*1-a/2;n-2 X*a/2;n-2

Burada ; sh : standart hata ve

2
sh(go)= AKO %+;;—x

AKO

Sxx

sh(B4) = dir.

X? : Ki-kare tablo degeridir.
t : t-tablo degeridir. O halde ;

Bo igin giiven aralig1 ; Ts; 0975 = 2.4469

(17741842,25- (2043118925795610). (& + 5000 tr 75 )

20521122384182700

Karekok ifadesi(sh( o)) = 684444840141529 = 233835032909,60

(17741842,25 — (2.4469).( 233835032909,60)) = -572153200184,24

(65968830)>
). te0.975
20521122384182700

(17741842,25+ (2043118925795610). ( +
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Karekok ifadesi(sh( f0)) = 684444840141529 = 233835032909,60
(17741842,25 + (2.4469).( 233835032909,60)) = 572188683868, 74

Sonug olarak
Bo igin giiven araligi ; (-572153200184,24 ; 572188683868,74 )’dur.

B i¢in giiven araligs ;
AKO _ 2043118925795610 _
Sxx 20521122384182700

sh(B1) =

ise (0.325 (0.3).(2.4469) ; 0.325+(0.3).(2.4469) )
f1 i¢in gliven araligi ; (-1.71 ; 1.06 ) dur.
(o (Varyans) icin giiven aralig ;

X 26;0.975 =144 » Ki-kare tablo degeri
X26;0.95 =12.6 » Ki-kare tablo degeri

8—2 .(2043118925975610
12.6

8—2 .(2043118925975610 5
<0" =
14.4

ise ;

o2 (Varyans) igin giiven aralig ; (851299552414836 < G2 < 972913774188384)’dir.
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Son olarak Artiklar1 hesaplayalim :

¥ =17741842,25 + 0.325.X [ | + €1 idi.

el =vi-Yi

€1= 2131700 — ((17741842.25+(0.325)(7673850)) = - 18104143.50
€2= 25383000 — ((17741842.25+(0.325)(14998735)) = 2766568.88
€3=30251000 — ((17741842.25+(0.325)(17941039)) = 6678320.08
€4 = 34265000 — ((17741842.25+(0.325)(34517643)) = 5304923.78
€5 = 40130000 — ((17741842.25+(0.325)(34517643)) = - 4964939.45
€6 = 47950000 — ((17741842.25+(0.325)(34517643)) = - 10227949.65
€7= 58933000 — ((17741842.25+(0.325)(146497444)) = - 6420511.55
€8 = 74410000 — ((17741842.25+(0.325)(97593766)) = 24967733.80

Burada ; Artiklar toplami [ ei = €1+ €2+ €3+ €4+ €5+ €6+ €7+ €8 =0

olmalidir.Yani ;

Toplam €1 = (- 18104143.50) + (2766568.88) + (6678320.08) + (5304923.78)

(- 4964939.45) + (- 10227949.65) + (- 6420511.55) + (24967733.80)
=0
Xi = 2005 — 2012 yillar1 arasindaki Reklam ve Tanitim giderlerini

Yi = 2005 — 2012 yillar1 arasindaki Ucretli Yolcu sayist (km) iken regresyon
denklemi

A

Y =17741842,25 + 0.325.x[] + ei olarak bulundu.
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Yorum: Bu denklem 2005-2012 yillar1 arasindaki ticretli yolcu sayisindaki
artisin reklam ve tanitim giderlerine baglilig1 agiklayan iki degisken arasindaki
dogrusal iligkiyi ifade etmektedir. Bu artis R? = %18 oranindadir. Yani reklam ve

tanitim giderleri iicretli yolcu sayisinda %18 lik artis1 saglamaktadir.
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SONUC

Insan hayatinda en énemli unsurlardan biri olan iletisim, ticaret hayatinda da
aym onemi kazanmistir. Iletisimin dogru kullanilmasmin etkisi basar1 getirirken,
yanlis kullanilmasi da bir o kadar farkli problemlere yol acabilmektedir. Egitim
alaninda da iletisimin hizla gelisiyor olmasi, kiiresellesmenin de etkisiyle kaginilmaz
bir sekilde ticaret hayatinda yerini almistir. Isletmelerin bir cogu sadece miisteri
iligkilerinden sorumlu personel barindirirken, sonrasinda bunun yerine halkla iligkiler
departmanlarin1 kurmus ve daha da biiyiik ¢apl uluslararasi boyutta ticaret yapan

sirketlerse cok gegmeden kurumsal iletisim departmanlarin1 kurmuslardir.

Bu tez calismasinin iigiincli boliimde islenen Tiirk Hava Yollar1 Kurumsal
Iletisim ornek vakasinda goriildiigii iizere, s6z konusu sirket global marka olma
yoniinde ilerleme calismalarini  “Kurumsal {letisim” departmanimi  kurarak
desteklemistir. Tiirk Hava Yollarinin diinyaca taninan bir marka olmasini saglayan
kurumsal iletisim c¢alismalart bunun yani sira kriz yonetiminde de giiglii rol
oynamaktadir. Iletisimin, dogru zaman da dogru iletisim ydntemleri ve kanallariyla
kullanilmasina dikkat ¢eken Tiirk Hava Yollar1 Kurumsal Iletisim ydnetimi, olasi
krizler i¢in onceden Onlem alabilmenin de, yine iletisim kanallarinin siirekli agik
olmasindan gegctigini belirterek, kurumsal iletisimin bu alanda da Onemini

vurgulamaktadir.

Tiirk Hava Yollar’na ait 2005-2012 yillar1 aras1 yillik faaliyet raporlarindan
edinilen bilgilerle yapilan regresyon ¢alismasinda yolcu sayisinin, reklam ve tanitim
giderlerine bagli olarak %18 oraninda arttig1 gézlenmektedir. Yani reklam ve taniim

giderleri iicretli yolcu sayisinda %18 lik artis1 saglamaktadir.

Bu o6rnekten hareketle uluslararasi ticaret yapan bir sirketin diinya capinda

taninan ve olasi krizlerden etkilenmeden ya da en az etkiyle faaliyetlerini siirdiirmeye
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devam eden bir sirket olabilmesinde, kurumsal iletisimin varligr dnemli etkenlerden

biridir denilebilir.
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