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OZET

Cok uluslu igletmeler hemen her alanda faaliyet gdsteren ve giinliikk yagamda
kullandigimiz birgok iiriinde damgasi bulunan dev kuruluglardir. Giigleri ve
etkinlikleri hergiin biraz daha artan bu igletmeler giderek iilkeler iistii bir konum
kazanmakta ve sahip olduklan biiyiik giigle iilkeleri ve genis insan topluluklarini
etkilemektedirler. Bu g¢ahgmada ¢ok uluslu isletmelerin tamimi, geligimi,
faaliyetleri, organizasyon yapilari, uyguladiklari genel stratejiler ve 6zellikle

pazarlama stratejileri incelenmeye galigilmaktadir.

Ayrica ¢ok uluslu igletmelerin galigma diizenleri konusunda bilgi vermek
amaciyla biri uluslararas: alanda elektronik malzeme iiretimi ve satis1 konusunda
galisgan PHOENIX CONTACT, digeri ise iiretim, sistem, miihendislik ve bu
hizmetlerin pazarlanmasi konusunda diinyanin en biiyiik firmalarindan biri olan
SIEMENS’in gesitli yoneticileri ile yapilan goriismeler sonucu elde edilen
bilgilerle bu firmalarin ¢esitli uygulamalari ve genel stratejilerini igeren bir

uygulama boéliimii diizenlenmistir.



GIRIS

Giiniimiizde hemen hemen her tilkede gerek iiretim agamalan ve ticarette gerekse
degisik sektor ve sanayi dallarinda gesitli ¢ok uluslu igletmelerin faaliyetlerde

bulunduklan gorillmektedir.

Cok uluslu igletmelerin geligiminde ikinci diinya savas1 sonrasinda ve o6zellikle
son otuz yilda hizli ve etkili bir donem yaganmaktadir. Diinya ticaret hacminin
genisleyen yapisi, yasal diizenleme ve desteklerin  sermaye hareketlerini
kolaylagtirmas: gibi yeni olanaklar birgok firmanin ¢ok uluslu bir yapiya

biiriinmeyi hedeflemesini saglamistir.

Kullanilan yeni teknikler ve otomasyon sistemlerinin igletmelerde iiretim
kapasitelerini arttirmasi ve ig pazarlarda yasanan duyumun etkisi isletmeleri diger
illkelerdeki cazip ve genis pazarlara dogru yonlendiren onemli etkenler

olmuglardir.

Cok uluslu igletmelerin yonetimi ve pazarlama stratejilerini incelerken konunun

yatirim yapan ve yapilan iilkelerinde ayri ayri ele alinarak incelenmesi kaginilmaz

olmaktadir.

Cok uluslu isletmelerin degisik ekonomik diizenler, politik kosullar ve kiiltiirler
iginde faaliyet gosterdigi géz oniine alimrsa birgok 6nemli sorunla kargikarsiya
kalabilecekleri ve her agidan gok iyi bir organizasyon, koordinasyon, yonetim ve

teknoloji agina ihtiyag duyduklan kolayca anlagilabilmektedir.

Cok uluslu igletmeler igin hayati 6nem tasiyan en 6nemli noktalardan biri ise
pazarlama yapis1 ve pazarlama faaliyetlerinde izledigi stretejilerdir. Basarili bir
pazarlama diizeni isletmenin biiyiiyerek giiglenmesi ve varhgim basaryla
siirdiirmesine olanak tanimaktadir. Tiim bu etkenler incelendiginde ¢ok uluslu bir

isletmenin Oncelikle iyi bir yonetim diizeni ve bu diizene uygun, etkili bir



koordinasyon yapist olmalidir. Boylece isletmenin aktivitelerinin basarih

sonuglar dogurmasi miimkiin olabilecektir. .

Bir igletme gok uluslu bir yapiya sahip olana ve dolayisiyla ¢ok genis bir miisteri
kitlesine ulagabilecek konuma gelene kadar ¢ok zor ve miicadele dolu bir siiregten
gegmek durumundadir. Bu siireg agihip firma belli bir giice kavusunca elde ettigi
bu giiciin kazandirdig1 ivme ile daha biiyilk hamleler yapabilmekte ve her yeni
hamle isletmeyi daha giiglii bir konuma getirirken kazanilan bu gii¢ daha biiyiik
hamleler igin igletmeye yani bir ivme saglamaktadir. Birbirini izleyen bu siireg
bugiin diinya iizerinde bityiik gii¢ ve yaygin ¢aligma alanlarina sahip dev ¢ok

uluslu isletmeler olugmasini saglamistir.

Bu galigmada; birinci bolimde ¢ok uluslu girketlerin tanimi, bir igletmeyi gok
uluslu tanimina sokan kriterler, ¢ok ulusiu sirketlerin gelisim siiregleri,
faaliyetleri ve faaliyetlerini etkileyen faktérler ile organizasyon bigimleri ve
uyguladiklar gesitli genel stratejiler incelenerek ¢ok uluslu igletmelerin yapilart

konusunda bilgi verilmeye galigilmagtir.

Ikinci béliimde, ¢ok uluslu igletmelerin pazarlama stratejileri incelenmis;
pazarlama aragtirmalari, uluslararast mal politikalann ve yeni pazarlara girmek
igin izlenen stratejiler konularinda bilgi verilmeye ¢aligtlmigtir. Yine bu béliimde
pazarlama stratejilerinin bir boliimii olarak kabul edilebilecek reklam stratejileri,
ambalajlama, mark;cllama, fiyatlandirma ve iiriin dagitimi konulari incelenmeye

caligilmgtir.

Ugiincii boliim, gok uluslu iki biiyiik isletme olan Siemens ve Phoenix Contact’in
pazarlama yapilart ve uygulamalan agisindan incelenmesine ayrilmigtir. Gerek
Sicmens gerckse Phoenix Contact clektrik, clcktronik ve otomasyon alanlarinda

¢aligmalar yapan ve diinyanin bir ¢ok iilkesinde faaliyet gosteren igletmelerdir.



Uygulamalarla ilgili 6mek firmalarin se¢iminde elektronik ve otomasyon
segiminin ¢ok mzli gelisen, yeniliklere agik ve dinamik bir yapiya sahip olmasi,
¢ok genig bir kitleye hitap ederck oldukga bilyiik bir miigteri gurubuna sahip
olmasi ve bunlara bagh olarak profesyonel yaklagimlar ve uygulamalarin yaygin

olarak kullanilmasi 6nemli bir sebep olusturmustur.

Siemens elektronik ve otomasyon konusunda sistem bazinda iiretim yapan ve
miihendislik hizmetleri veren dev bir firmadir. Bunun yaninda ¢ok genis bir iiriin
gurubunun iiretimini ve satigimt tiim diinyadaki organizasyonlar1 aracilig: ile
gergeklestirmektedir. Tirkiye de ozellikle miihendislik hizmetleri ve taahhiit
alanlarinda faaliyet gostermekte, anahtar teslimi projeler, fabrikalar, hastaneler,
havaalanlan ve barajlar igin otomasyon uygulamalan otoyollarin aydinlatma ve
sinyalizasyon iglemleri, enerji nakli ve dagitim gibi konularda faaliyet
gostermektedir. Malzeme iiretimi de yapmasina karsin esas olarak miihendislik

uygulamalan faaliyetinin bityiik bir b6liimiinii olugturmaktadir.

Phoenix Contact ise yine elektronik ve otomasyon alaninda baglanti teknigi,
interface ve haberlesme sistemleri gibi konularda iirettigi 25.000’in iizerinde iriin

ile en bityiik iireticilerden biridir.

Bu béliimde her iki firmanin profili ¢aligma alam, iiriin gurubu ve faaliyetleri
pazarlamanmin organizasyon yapisindaki yeri, yonetici segimi konusundaki
yaklasimlan ana iilke digindaki faaliyet bolgeleri ve faaliyetleri, yeni bir iilkede
faaliyete gegmesi igin dikkate alinan hususlar, uygulanan yaklagimlar, pazara
girme yontemleri, pazarlama, personel, reklam, ambalajlama, iiriin dagitim
kanallan ve iiriin tutundurma konularindaki startejileri incelenerek benzerlikler ve

farkliliklar belirlenecektir.

Dérdiincii boliimde ise bu galigmalar 1s1finda elde edilen sonuglar ortaya

konulmaya ¢aligilacaktir.



BIRINCI BOLUM
COK ULUSLU ISLETMELERIN YAPILARI

Yabanci sermaye yatirimlar, yabanci bir firmanin ev sahibi iilkede bir sube
agmas, yerli girketlerle ortak tesebbiisler kurmasi veya onlarla lisans anlagmasi
yapmasi yoluyla gergeklestirilmektedir. Yaptiklan dig yatinmlar sayesinde birkag
iitkede birden faaliyette bulunan isletmelere ¢ok uluslu isletineler denilmektedir.

General motors, Ford, AEG, Philips, Bayer, Siemens ,vs. gibi.

Biitiin ¢ok uluslu girketlerin bir ana merkezi vardir. Yabanci iilkelerdeki subeler
bu ana merkezden yonetilirler. Gegmiste ¢ok uluslu igletmeler yabanci iilkelerde
agtiklan subelerine tek baslarina sahip olurlardi. Fakat zamanla ev sahibi iilkeler,
ozellikle az gelismig iilkeler buna kargit ¢ikmaya bagladilar. bunun sonucunda,
yabanci sermaye yatinmlart alaminda, tek bagina yabanci miilkiyetindeki
isletmelerden yerli firmalarla ortak girisimlerin kurulmasina dogru bir degisme

olmustur.

Cok uluslu igletmeler 6zellikle Ikinci Diinya Savasindan sonra ortaya gikmugtir.
bu tiir girketlerin faaliyet sahasi biitiin bir Diinya’dir. Yabanct iilkelerde sube
acarak yayilirlar. Subeler ya tamamen yada kismen ana sgirketin miilkiyetindedir.
Bunlar birer dev girkettir. Bazilart az gelismis iilkelerden degil, gelismis

iilkelerden bile daha fazla mal ve hizmet iiretmektedirler.

Omegin General Motors’un 1973 yilindaki mal ve hizmet satiglarimin toplams,
teker teker Danimarka, Avusturya, Norveg ve Israil’in gayri safi milli

hasilalarindan daha bityiiktiir.



Dogal olarak, bu girketlerin asil sahipleri ellerinde hisse senetlerini
bulunduranlardir. Birgok iilkede faaliyet gdstermelerine ragmen amag bir biitiin ’

olarak girket karinin maksimizasyonunun saglanmasidir’.

Cok uluslu igletmeler her gegen giin artan milyarlarca liralik yatirimlariyla yeni is
alanlan dolayisiyla iggiicii talebi yaratmaktadirlar. Bu isletmeler ¢ok sayida
eleman ¢aligtirmakla kalmayip bu elemanlarn kendi biinyeleri i¢inde egiterek
faaliyette bulunduklan iilkelerde uzun vadede o iilkeye yararh olabilecek kalifiye
elemanlar olusturmaktadirlar. Ulkemizde o6zellikle elektirik ve elektronik
alanlarinda faaliyet gosteren birgok firmanin kurucusu veya yéneticilerinin gogu
hayatlarimin belirli bir bsliimiinde Siemens, ABB, AEG, Groupe SCHINEIDER
gibi bu alanda iilkemizde de faaliyet gésteren g¢ok uluslu isletmelerden birinde
¢alismis daha sonra bu tecriibesini bagka firmalarda veya kendi isini kurmada

kullanma yolunu segmistir.

Cok uluslu isletmeler ulusal ve uluslararasi alandaki faaliyetlerinde belirli bir
akademik disiplin ve diizene sahip, etkili ve giiglii kurumlardir. Buna ragmen ¢ok
uluslu isletmeler diinya kamuoyunun dikkatlerini yakin zamanlarda 1970’lere

dogru ¢ekmeye bagladilar.

Cok uluslu isletmelerin yiizyihmizda ani olarak gosterdikleri gelisme ile ilgili

olarak “XIX. yy. ulusal diizeyde anonim girketin yiikselmesine, XX. yy ise ¢ok

Richard D. Hays, Cristopher M. Koth ve Manucher Roudiani, International
Business: An Introduction to Word of the Multinational Firm. Englewood Cliff ,
N.J.: Prentice-Hall Inc, 1982, s.157.



uluslu girketlerin diinyanin dért yanina yayilmasina tanik olmugtur® denmektedir.
Gergekte bu ciimlenin ikinci yansim “ikinci Diinya Savasindan sonra” diye
diizeltmek daha yerinde olacaktir. Cok uluslu igletmelerin dig diinyada
gergeklestirdigi uluslararas: iiretim, sanayilesmig bati iilkelerinden yapilan
ihracatin 1970’1 yillarin sonunda iki katina ulagmasina yol agmstir. Yani, ¢ok

uluslu igletimelerin yatinmlarindaki artig bu déneme rastlar.

Cok uluslu igletmelerin yatirnimlarindaki bu artig siirecinden, yeni geligen iilkeler

de ozellikle 1950 sonras yillarda yararlanmaya baglamiglardir.

1970°li yillarin ikinci yarisinda ¢ok uluslu igletmelerin diinya g¢apindaki
yatinmlarinin toplam 300 milyar Dolara yaklagirken, gelismekte olan iilkelerdeki
yatinmlarinin toplami da bunun %25’ine ulagmigtir. Bagka bir deyisle, ¢ok uluslu
isletmelerin yatinmlarimin %75 gibi bir boliimii sanayilesmis iilkelerin kendi

aralarinda olmaktadir’.

Giilten Kazgan, Ekonomide D1sa Ag1k Biiyiime, I st. Fatih Yay1 nevi, 1985,
ss.102.

3 Kadir D. Sau roglu, Cok Uluslu I gletmeler, Ankara Giiven Matbaasi , 1984,
ss 16-20.



Giiniimiizde geligmekte olan ilkelerin giderek daha cazip pazarlar haline gelmesi,
SSCB ve demir perde iilkelerinin dagilarak ortaya ¢ikan yeni iilkelerin ¢ok uluslu
isletmelere daha sicak bakmasi ve gesitli kolayliklar saglamasi, Cin ve Hindistan
gibi iilkelerde niifus yogunlugu ve gelismeye bagh talep patlamalar1 ¢ok uluslu
igletmelerin  yatirim oranlarmin  geligmekte olan ilkeler lehine degigim

gostermeye bagladigim soyleyebiliriz.

A. Cok Uluslu igletmelerin Tanimi

Gelir yaratict ekonomik faaliyetlerini birden ¢ok iilkede siirdiiren ve bagh
kuruluglan arasinda sirket biitiinliigiiniin saglanmasi1 bakimindan, karar verme ve
kontrol mekanizmasi1 yoluyla temel faaliyetlerde entegrasyonu gergeklestirmis
bulunan firmalara gok uluslu igletmeler denir'. Cok uluslu isletmelerin sahip

oldugu baz kriterleri inceleyelim’.

Neil H. Jacoby, The Multinational Corparation, New york, Mc. Millan Book Co,
1972, 5.23.

William A. Dymsza, Multinational Business Strategy, Mc Graw-Hill, New York,

1972, ss5.21-26.



B. Bir Isletmeyi Cok Uluslu Tanimina Sokan Kriterler

1 Iki veya Daha Fazla Ulkede Faaliyet Gosterme

ilk 6lgii olarak iki veya daha fazla iilkede faaliyet gosterme gok uluslu igletme
olmak igin yeterli sayilabilir. Gergek anlamda bir ¢ok uluslu igletme igin iilke dig1
faaliyet denilirken sadece dig iitkede faaliyet gosteren bir igletmenin hisse
senetlerini satin almak diginda, finansal bir yatinmdan g¢ok direkt‘ yatirim
diigliniilmektedir. Yine yalmzca ihracat faaliyetleri veya basit bir satis
organizasyonuna sahip olmakda, ¢ok uluslu igletme olmak igin yeterli
gorillmemektedir. Sonu¢ olarak dig iilkelerde bir hizmet veya mal iiretimi ve
bunlarin gesitli kanallar aracihg: ile dagitim ile ugrasan isletmeleri ok uluslu

isletmeler kategorisinde sayabilmekteyiz.

2, Ulke Disindaki Miilkiyet

Cok uluslu igletmeler iilke diginda faaliyet gosterirken iiretim tesislerine sahip
olmak bir dlgii olarak kabul edilmektedir. Ancak bu agsamada miilkiyet Slgiisii
onem kazanmaktadir. Ulke diginda faaliyet gosteren isletmeler sayisiz risklerle
kargilagirlar. Yabanci iilkeler bu igletmelerin miilkiyet sahibi olmasimi istemezler.
Ozellikle az geligmis iilkelerde bu baskilar daha da fazladir. Cok uluslu
isletmelerin dig iilkelerdeki yatirnim oranlann %5-%100 arasinda degigir, fakat

genelde kabul edilen %25°lik bir milkiyet oramdir®.

6 Dymsza, a.g.e., ss.27-28.



3. Ust Yonetimin Tabiyeti

Cok uluslu isletmeler genelde degisik ilkelerden yoneticiler tarafindan yonetilen
igletmelerdir. Degigik tilkelerden olugan yoncticiler gruim igletmenin bir iilkenin
etkisi altina girmesini Onler. Bu durum bir bagka iistiinliik saglar. Cok uluslu
isletme bir iilkenin gikarlarina hizmet etmek yerine tarafsiz bir diinya goriigiine

sahip olma imkanina kavusur.

Bunlarin disinda bagka kriterlerde vardir. Bunlar degisik iilkelerde ortak bir
strateji altinda faaliyet gosterme ve toplam varhklarn 1/57inin dig iilkelerde

olmas: gibi 6lgiilerdir’.

C. ok Uluslu igletmelerin Geligimi

Uluslararas: alana agilmak isteyen bir igletme bazi hazirhklar yapmak zorundadir.
Buﬁun nedeni iilke igi ve iilke digt kogullarin farkli olmasidir. Cok uluslu bir
yaptya sahip olmak isteyen bir isletme yeni yonetim politikalan gelistirmek
zorundadir. Ayni sekilde iilke digina ihracat faaliyeti ile ugrasan iﬁetmeler iginde
bu gereklidir. Ulke iginde iiretilen mal ve hizmetlerin iilke diginda pazar bulmasi
iilke digindaki kosullarin dikkate alinmasina baghidir. Dogal olarak yabanct bir
iilkede faaliyet gostermek farkh dif, kiltiir, tiketim ahigkanhklan, inang ve din
faktorleri gibi sebeplerden dolayr degisiklikler gosterir ve gesitli zorluklar

olusturur.

Son yillarda artan ¢ok uluslu igletmeler diinya pazarlarinda biiyiik bir rekabetin

igine girmektedirler. Bu rekabeti yonlendiren, g¢ok uluslu igletmelerin

7 Dean J.Cuddy “Planning and Control of Foreign Operations, Menagerial

Planning (November 1993), Cilt XXII, No. 6, ss.19-21.
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yoneticilerinin planlama ve karar verme konularindaki davramg bigimidir. gok
uluslu bir igletme giiciinii ve olanaklarimi diinya diizeyinde ve diinyanin neresi

karl: ise orada kullanmak zorundadir.

D.  Cok Uluslu Igletmeler igin Riskler ve Firsatlar

Ulke disi faaliyetlere baglamak isteyen bir igletme degisik bir ortamé
gireceginden kogullarin farkli oldugunu gorir. Bu igletmelerin organizasyon
sorunlart ¢ok uluslu olmaya baslayinca birden degisir. Ulke digindaki karl
faaliyette bulunmak olasilif ile riskleri birlikte diiginmek gerekir. Ulke digindaki
pazarlar gok biiyitk firsatlar yaratabilir. Az geliémis ilkeler ve geligmig iilkeler

yeni ve verimli birer pazar olarak diigiiniilebilir.

Birgok iilkede yagam standard: gelismekte ve boylece yeni satinalma giicii pazara
¢ikmaktadir. Bu ise birgok igletme igin yeni firsatlarin dogmasi demektir. Ulke
diginda faaliyet gosterirken firsatlarin yaninda birgok riskde bulunmaktadir. Cok
uluslu igletmelere ait kuruluslarin devletlestirilmesi, faaliyetlerinin durdurulmasi

hatta kapattiriimas: gibi riskler igletmenin yatirimlarini tehlikeye sokabilir.

Omegin birgok iilkede faaliyet gosteren Singer firmasmnin 1971 yilina kadar gayri
safi dig gelirleri 6.70 Milyar dolard:.

Aym d6énemde Singer’in dig iilkelerdeki varliklarindan millilegtirme,
kamulagtirma veya faaliyetini durdurma suretiyle 1.45 Milyar dolarhik kismim

kaybetti®.

8 Donald M. Kendall “The Need for Multinationals”, Columbia Journal of World

Business, C.III, No.3, (April 1994), s.3-4.
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Cok uluslu igletmelerin kargilasabilecekleri riskler ve firsatlar1 kisaca inceleyecek

olursak
L Riskler
a- Politik Riskler
i- Millilestirme ile varliklarin bityiik bir kisminin kaybedilmesi,
ii- Politik sistemdeki hizli degigmeler, sik sik hiikiimet degisimi,
askeri darbe gibi sebepler,
iii- Yerel orgiitlere hitkiimetlerince biiyiik 6ncelik taninmasi ve
olugan haksiz rekabet ortam,
b- Ekonomik Riskler
i- Kar transferinin yaplmasindaki giiglikler,
ii- Geligmekte olan iilkelerde is giicii seviyesi ve kalitesindeki diigiikliik,
c-Ticari Riskler
i- Yatirim yapilan iilke vatandaglarinin dig yatirimlara kargi tepkileri,
ii- Yatirim yapilan iilke vatandaslarinin 6nyargilan veya tutucu

davraniglar.



2. Firsatlar

a- Pazar biyiikliigiiniin artmasi, bakir pazarlara ulasma,

b- Geligmekte olan iilkelerdeki iggiicii maliyetinin diigiik olmas,
c- Dogal kaynaklann daha kolay ve ucuz tedarik edilebilmesi,
d- Yatinmlarn kar oraninin yiiksek olmasi,

Cok uluslu igletmeler iilke digindaki yonetim faaliyetlerine baslarken, baz
etkenleri diisiinmek zorundadirlar. Bunlar ekonomik, politik, kiiltiirel ve hukuki
etkenlerdir. Faaliyet gosterilen iilkede uygulanan bir ekonomik sistem yeteri
kadar geligmig degilse, politik agidan bir istikrar yoksa, kiiltiirel baskilar
sozkonusuysa ve hukuki engeller mevcutsa ¢ok uluslu isletmeler istedikleri

bigimde faaliyet gosteremezler.

Faaliyet gosterilen her iilke degisik ekonomik, politik kiiltiirel ve hukuksal yaptya
sahiptir. Yirmi ilkede faaliyet gosteren bir ¢ok uluslu igletme yirmi ayn

ekonomik diizende faaliyet g6steriyor demektir.



13

E- Cok Uluslu igletmelerde Yoénetim Modelleri

Uretim faaliyetlerinin yiiriitiilmesi, iretim i¢in hammadde ve yardimc
maddelerin  saglanmasi, iretim mallarmin  pazara getirilmesi, kalitenin
arttinlmasi, personel segimi gibi olaylar yonetim faaliyetinin oldugu her yerde
yagsanmaktadir. yonetim teknikleri diinyanin her yerinde aymidir. Durumu farkl
yapan kosullarin farkli olmasidir. Yénetim tekniklerinin uygulanmasinda farklilik
yaratan nedenler diinyamin heryerinde bulunan tiiketicilerin farkli o6zelliklere

sahip olmasidur.

Farkl iilkeler igin ig giiciiniin egitim ve sosyal yapisi farklidir. Boéylece
uluslararas: igletmelerin yonetimlerinin karsisina ¢ok farkli ve karmasik sorunlar
¢ikabilmektedir. Uluslararas: iligkilerde degismeler kigisel kaprisler politik ve

sosyal hareketler igletmelerin uluslararas: faaliyetlerini etkilemektedir.

Cok uluslu igletmelerin gelisimi dort safhaya ayrilabilir’.

? Dymsza, age. ss.57-59.
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1- Uriin hattinda veya yonetimin 6ziinde ¢ok az degisiklikle dig satim faaliyeti.

2- Yonetimin 6ziinde ve iilke igi faaliyetlerde ¢ok az degisiklikle dig lisans

analsmasi ve teknolojik know-how’in uluslararas: transferi.

3- Ulke disinda yatitmlar. Bu asama fabrikalar kurulmasi, tam iretim ve
bazen ortak fakat bagimsiz igletme kurmay: kapsar. Bu safha 6nemli
miktarda yatinm ve yonetim ¢abalarim1 ve uluslararasi becerilerin

geligtirilmesini gerektirir. Hala iilke i¢i faaliyetler hakim durumdadir.

4- Yabanci yatinmlarda 6nemli artiglar olusur ve iilke disi varliklar toplam
varliklarin 6nemli bir kismim teskil eder hale gelir. Bu noktada igletme, ¢ok
uluslu igletme olarak ortaya ¢ikar ve iiretim, satiglar, finansman, denetim ve

diger durumlarda global bir yaklagimda bulunur.

Ulke digina ¢ikmak isteyen bir igletme hangi bélgelerde faaliyet gosterecegine
karar vermelidir. Ulke diginda faaliyet igin gelismis iilkeler mi yoksa gelismekte
olan veya yeni sanayilesen iilkeler mi segilecektir? Bu segim yapilirken kantatif

metodlardan ve istatistiklerden genig olarak yararlanilir.

Ulusal igletmeler iist diizey yonetiminde baz1 kiigiikk degisiklikler yaparak iilke
dis1 faaliyetlere yonelip ¢ok uluslu bir yap:1 olusturmaya kalkilirsa birgok sorun
yasarlar bunun sebebi ¢ok uluslu igletineler ile ulusal igletmelerin organizasyon

yapilari arasinda bilyiik farklar bulunmasidir.
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Cok uluslu igletmenin yonetimi uluslararast diizeyde faaliyet gosterirken iitke dist

faaliyetlerin segimiyle ilgili politikalarini saptamak zorundadir'.

Isletmenin uluslararas1 alanda uygulayaca§i yonetim modeline etkisi olan
faktorler ¢esitlidir. Bunlar, igletmenin iilke dis1 faaliyetlerinin biyiikliigi,
yatinmlarin karmagikligi ve hacmi, ulusal ve uluslararaél faaliyetlerinin genigligi
ve birbirleriyle kargilagtinlmasidir. Bu Kkargilagtirmada satiglar, karlar, iiriin

gesitleri, pazarlarin durumu, yapilan faaliyetler ve hizmetler dikkate alinabilir.

Aynca faaliyet alanlan ve yonetim fonksiyonlar, iilke iginde ve iilke digindaki
yoneticilerin yetki durumlan, ilke disi yoneticilerin kar sorumluluklarinin
saptanmasi, incelenen igletmenin uluslararasi alanda yayilma stratejileri, taktik ve
stratejik planlarin yapilmas: ve iilke digindaki gorevlere yetenekli ve uluslararas

alanda tecriibeli yoneticilerin atanmasidir.

" Burtan Tengue, Multinational Corparation, London, Eyre and Spoltswood Ltd.,

1971, s5.20-21.
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F. Cok Uluslu Igletmelerin Faaliyetlerini Etkileyen Faktérler

Organizasyon her igletme i¢in temel faktorlerden biridir. Organizasyonda baslica
evreler goriilecek islerin belirlenmesi, iglevsel guruplama (iiriine goére, bolgesel,
fonksiyonel olarak vb.) personelin belirlenmesi ve atamalarin yapilmasi, yer amag
ve yontemlerin belirlenmesidir. Bu evreler gerekli olduguna gére organizasyon
tiretim igin gerekli olan maddeler ve maddesel olmayan araglarin belli bir diizen
iginde bir araya getirilmesiyle ortaya ¢ikan yap1 veya iskelettir, seklinde

tanimlanabilir.

Cok uluslu igletmeler organizasyonlarim saptarken ana isletme merkezinin iist
yonetiminden subelerin yonetimine kadar planh bir yaklagimda bulunurlar.
Yonetim kurulu ve genel miidiirden asafi basamaklara dogru yetki ve
sorumluluklar saptanir. Organizasyoda ilk 6nce karar alma, sonra karar uygulama

ve en sonunda faaliyetlerin denetimi yapilir.

Cok uluslu igletmeler organizasyon bigimi segerken bazi temel noktalardan
hareket ederler. Biitiin diinyay: bir pazar olarak diigiinen gok uluslu isletmeler
organizasyon birimi saptarken etkili olabilecek faktorleri diigiiniirler. Bunlar

sOylece siralanabilir

1- isletmenin Tarihi Geligimi: Her isletme genellikle belli bir bilyiikliikle ige
baglar, geligme siirecini degisik bigimlerde siirdiiriir. Baglangigtan itibaren
merkeziyetgi bir tutum izleyen bir igletme gelisiminin ileri agamalarindada

ayni felsefeyi siirdiirme egilimi tagiyacaktir.

2- Isletmenin Ekonomik Yapisi: Isletme orgiitii olugturulurken kaynaklarin en
verimli bir bigimde kullanilmasi esastir. Yoneticilerin atanmasi, para ve
mallarin dagilimi gibi konularda hangi sistem en karli ise organizasyon

bi¢imi buna gore segilir.
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3- Bolgesel Ekonomik Bloklarin Etkisi: 11. diinya savasin izleyen yillarda
ortaya ¢ikan birlegmeler ve iilkelerin kalkinmalarim birlikte daha kolay
sagliyabileceklerine olan inan¢ bazi bolgesel kuruluglarin dogmasina neden
oldu. Bu birlesmeler sonucunda ticaret engelleri yavas yavas azaltildi Bu
kuruluglar, Avrupa Ekonomik Toplulugu (EEC), Latin Amerika Serbest
Ticaret Bolgesi (LAFTA), Avrupa Serbest Ticaret Bolgesi (EFTA) ve
Merkezi Amerika Ortak pazar (CACM) gibi topluluklardir. Igletmeler eger
¢evrelerinde bazi degisme ve guruplagmalar varsa kendilerini buna gore
ayarlamak  zorundadirlar. Bazi  isletmeler Avrupa’da  bolgesel
organizasyonlar kurarak, digerleri ise subelerini bu pazarlani dikkate alarak
diizenlediler ve boylece ¢ok uluslu igletmeler bu tir grup ve
organizasyonlarin kendileri i¢in olugturdufu yeni pazar ve imkanlardan

yararlanma olanagi buldular.

4- Isletmenin Amaglar: ve Hedefler: isletme hizli rekabet kogullarinda hangi
organizasyon ile en iyi sonuca, en yiiksek esneklige, manevra yetenegine ve
yagsama olanagima sahip olacaksa o organizasyon yapisim uygulamak

durumundadir.

5- Isletmenin Ust Yonetim Politikasi: Isletmenin iist yonetimi otoriter bir
politika izleyecekse merkezi bir organizasyonu tercih edecektir. Yine
isletme eger her faaliyet bélgesini ayn ayr bagimsiz bir alan olarak gorityor
ise bu yapiy1 destekler sekilde merkezi otoriteden gok boliimlere esit

oranlarda agirhiklar veren yapida bir organizasyonu tercih edecektir.

6- Ulke Disi Faaliyet Bolgeleri: Cok uluslu igletmeler uluslararas
faaliyetlerde bazi stratejiler saptar. Bazilari ¢ok az sayida bolgede faaliyet
gosterirken digerleri gok sayida iilkede faaliyet gosterirler. Ozellikle kiiltir,
dil, titketim aligkanliklar1 gibi birbirine yakin yapidaki iilkelerde faaliyet

g6steren ¢ok uluslu igletmeler ayrintil bir organizasyona gitmeyebilir.
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7- Cok Uluslu Igletmelerde Yonetici Bulunmasi: igletmede caligan
personel Ozellikle yonetici personel igletmenin yapisi itibariyle yeterli ise
diger bir ifadeyle, iillke dis1 faaliyetleri yiiriitebilecek yetenefe sahipse

organizasyon bigimi segilirken bu dikkate alinir.

Isletmenin ¢esitli kuruluglarinda ¢ahigacak personel yetersizse (nitelik ve
nicelik yoniinden) genellikle organizasyon bigiminde degigiklik yapmak
gerekir, Yonetici segimi yapilirken yalmz yetenekli degil aym zamanda iist

yonetim felsefesine uygun hareket edebilecek yoneticiler segilmelidir.

8- Cok Uluslu Isletmelerin Organizasyon Yapisindaki Fonksiyonel
Degigimler: Isletmenin personel, sermaye ve teknolojik kaynaklarini ulusal
ve uluslararasi faaliyetleri igin orgiitlerken digiindiigii husus devamli olarak
degismelere gore organizasyon yapisini ayarlayabilmektir. Cevre devaml
bir degisim i¢inde olduguna goére isletme organizasyonuda bu degisim igine
girmek zorundadir. Genel olarak g¢ok uluslu igletme yapis1i agagidaki

Slgiileri, siralamalar ve diisiinceleri kapsar''

11

Kendall, age, s.6
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Isletmenin uluslararas: faaliyetlerde kan en yiiksek seviyeye

¢ikarilmahdir.

Cografi yonden ¢ok yayilmig faaliyetlerin denetiminin saglanmasi iki
y6nlii haberlesmeyi gerektirir. Standartlar uygulanmali ve sonuglan

denetlenmelidir.

Isletmenin uluslararasi faaliyetlerinin genel faaliyetlere gore oram ve
kuruluglarin ayn ayr faaliyetlerinin genel biitiin i¢indeki agirliklari

saptanmalidir.

Politikay1 saptamak, stratejik kararlar vermek ve gerekli faaliyetleri
yiiriitmek igin  kullamlacak kaynaklarin miktar ve diizeni

belirlenmelidir.

Ulke disn faaliyetler igin yoneticilerin belirlenmesi ve uluslararas:

yo6netim kadrolarina atamalar yapilmasi konulan diizenlenmelidir.

Uluslararas1 pazarlarda rekabet giiciinii arttirmak igin gerekli esneklik

saglanmahdir.

Uriin yelpazesinin genigligi, milli pazarlarin ve tiiketicilerin 6zellikleri

belirlenmelidir.

Yonetimi uluslararasi veya ulusal agidan standartlagtirma galigmalar
yapilmahidir. Biitiin bu cabalar organizasyon planlamasinin amaglart

olan kisa ve uzun dénemde kar ve biiyiime oranlarini artirmak igindir.

Bu durumda;



Ulke digindaki subelerin verimli bigimde faaliyeti, Ana isletme
kaynaklarinin verimli bir bigimde kullanmiimasi ve organizasyonun bireylerinin

yeteneklerine gore diizenlenmesi 6nem kazanir.

Isletmelerin uygulayabilecegi gesitli organizasyon yapilari oldugu gibi bu
organizasyon yapilarinin iistiinlitk ve sakincalarida sézkonusudur. Bu iistiinliik ve

sakincalari kisaca inceleyelim



I sletmelerin uluslar arasi faaliyetlerini gelistirme agamalari ve buna bagh

olarak organizasyon yapilarim kisaca 6zetlersek

12

ORGANIZASYON USTUNLUKLERI SAKINCALARI

TiPi

Uluslararasi tipte organiz. Uluslararasi sorunlarda Planlama ve koordinasyonun
uzmanlag ma saglar. parcalanmasi, genel bagh ik
Sorunlari n aci k bir ve isletme dayanigmasinin
bigimde saptanmasit azalmasina ve siirtiiymelere
kolaylasir. neden olur.

Giobal Koékenli Uriin  ve  Fonksiyonel Uluslararasi yetki ve

Organizasyon uzmanlag may1 saglar. teérﬁbenin dagilmas1  ve
Kadronun bireysel sorumluluklarin iyi bicimde
basarisimt tesvik eder. belirlenmemesi, politikalarin
I sletmenin fonksiyon- koordinasyonu ac1 st ndan
larinin denetimini saglar. zorluk yaratabilir.

Bagi ms1z bolgesel iéletme planlamasi ve [yi haberlesme kanallarina

Organizasyondan  olusan denetlemesi aci1s1ndan ihtiyag duymas1 problem

yap1 kolayliklar saglar. olabilir .

12

G. Lawrance Franko“Who Manages Multinational Enterprises?” Colombia

Journal of World Business, C.III.No:8 (June 1994),ss.4-6.



Ulke digma gikan bazi igletmeler bir dizi agamadan gegerek pazarlarda faaliyet
gosterler. Burada etkili olan iist yonetiminin diigiincesi, iiriinlerin gesitliligi gibi
degisik faktorlerdir.

Isletmeler dig pazarlara girerken baslica iki yaklagimda bulunurlar. Birincisi iilke
dis1 satiglar1 bu konuda faaliyet gosteren ve uzmanlagmig igletmelerle yapmaktir.
Bu durumda igletme organizasyonunda bir degisiklik yapmaya gerek yoktur. Bu
konuda Japon isletmelerinin yaklagimi dikkat gekicidir. Japon igletmeleri kendi
ihracat departmanlarini kurmak yerine biiyiikk Japon ticaret firmalarindan
yararlanmaktadirlar. Bu firmalarin esas igi dis ticaretle ugrasmak ve uluslararasi
igletmecilikle ilgili her fonksiyonu yerine getirmektir. Bu igletmeler Amerikan ve
Avrupa igletmelerinin uluslararas: alanda faaliyet gostermek igin gergeklestirdigi

tiim fonksiyonlar igerir.

Japonya’da binlerce ticaret igletmesinden alti tanesi g¢ok biiyiik isletmelerdir.
Mitsui, Isah, Marubent Ide Co., Nissho-Iwai ve Sumitomo. 1981°de bu alti
isletmenin toplam satis hacmi 797 milyon dolar’a ulagmigtir. Bu deger

Japonya’mn ihracatimin %54 iinit teskil etmektedir'>.

Bazi Japon Igletmeleri Amerikan igletmelerine paralel bir gelisgim gostermeyi
tercih ederek, biiyiik ticaret igletmelerinin hizmetinden ziyade kendileri ihracat

faaliyetlerinde bulunacak baliimler kurup geligtirdiler.

1960’larin basinda dis faaliyetlerde bulunan ¢ok uluslu Amerikan igletmelerin en
¢ok uyguladii organizasyon sekli uluslararasi tipte organizasyon idi. Bu

boliimlerin agin derecede bityiimesi isletmelerin uluslararas: faaliyetlerinden elde

3 W.Paul Krauss “J apanese Business and Cultural Barierr”” M.C.Kinsey Quarterly,

CI, No 3, (March 1990), s.7.



ettikleri gelirleri bityilkk oranda arttirdi. 1970’lerde artan sayida isletme

uluslararast organizasyondan global organizasyon yapisina gegti.

Global safhada iilke igi faaliyetlerde ve iilke dig1 faaliyetlerde sorumluluk iist
basamaklara kayar. Yeni ana yonetim boliimleri fonksiyonel, cografik veya

mamul cinsine gore ayrilir.

Uluslararas1 béliim kurulduu zaman 6nceleri baslarda organizasyon yapisinda
bilyilk degigmeler yapilmadan faaliyetler yiritiilebilir. Sema 1°de ihracat
Safhasinda uluslararas1 boliim safhasina gegen bir igletmenin organizasyon yapisi

gorilmektedir.
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Sema 2’°de ise gorildiigi gibi ist yonetime dogrudan bagh bir uluslararasi boliim
kurulmugtur. Ulke diginda ihracatin otesindeki faaliyetleri, lisans islerini, ortak
yatinmlar ve subeleri yiiriiten bir uluslararast b6lim kurulmugtur. Uluslararasi
boliim biitiin iilke dist faaliyetleri yiiriitiir. Ulke dig1 faaliyetlerdeki gelismeyi
artrmak ve Dbirbirinden ¢ok wuzakta bulunan bolgelerdeki yatinmlarn
koordinasyonunu saglamak gerektiginde uluslararasi béliimde bazi degisikliklerin

gergeklegtirilmesi zorunlu bir hal alir.



Sema 3’de uluslarararast bélimiin  bolgeler itibariyle organizasyonu
goriilmektedir. Ulkeler belli bélgelere ayrilarak bolge yonetimleri meydana

getirilmis ve boylece daha geligmis bir uluslararasi boliim yapisi olugturulmugtur.

Uluslararasi boliim organizasyonda 6nemli bir rol oynamakta ve biitiin diinyadaki

faaliyetleri yonetmektedir.

Uluslararas1 boéliimiin bagindaki yonetici ¢ogunlukla genel miidiir yardimcisi
seviyesindedir. Genellikle genel miidiire veya yonetim kuruluna baghdir. Bu
yoneticiler genelde genig yetkilere sahip Kkigiler olup uluslararasi boéliimiin

karliligindan ve biiyiimesinden sorumludurlar.

Uluslararas1 boliim yapist gergeklestirmis bir isletmenin organizasyon gemast
Sema 4’de gosterilmektedir. Uluslararasi béliim firma iginde' farkli ve bagimsiz

bir boliim olarak ortaya ¢ikmaktadir.
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G. Cok Uluslu igletmelerin Uyguladiklar Uluslararasi
brganizasyon Bigimleri

Cok uluslu igletmelerin faaliyetleri gelistik¢e organizasyon yapilarinda dinamizm

saglamak zorunlulugu ortaya ¢ikar.

Cok uluslu igletmeler genellikle ii¢ yaklasim uygulamaktadirlar. Bu
yaklagimlardan birini segerken dikkate aliman noktalar iist yonetimin felsefeleri,

faaliyet gosterecekleri bolgeler ve iirettikleri mallardir.

L Fonksiyonel Organizasyon

Fonksiyonel organizasyon yapis1 6zellikle Avrupa isleﬁneleri tarafindan en gok

kullanilan yap: olmustur.

Bu organizasyon yapisinda béliimlerin sorumluluklar iist yonetim tarafindan
pazarlama, imalat, finansman ve fonksiyonlar itibariyle ayrilmigtir. Bu kisimlarin

basinda olanlarin diinya diizeyinde sorumluluklar vardir.

Isletmenin faaliyetleri imalat, satig, finansman ve belirli fonksiyonel merkezlerce

koordine edilen diger faaliyetlerin fonksiyonel hat dagilmasidir.

Bu organizasyon bigimi 6zellikle tek bir mamiil iireten veya birbirini tamamlayan
mallar iireten igletmelerde bagarili bir sekilde uygulanmaktadir. Ornek olarak
otomobil, ¢elik ve petrol isletmeleri genellikle fonksiyonel hatlar halinde

organize edilirler.

Fonksiyonel organizasyonun getirdii en Onemli avantaj her fonksiyonun

sorumluluk alaninin saptanmasinin kolay olusudur.

Béyle olunca iist ve orta yonetim arasindaki haberlesme kolaylagir. Yetki devri

fonksiyon hatti i¢inde imkan dahiline girer ve isletme i¢inde karmasikhiklar azalir.
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Sema 5°de goriildiigii gibi gesitli fonksiyonlarin diinya diizeyinde sorumlulugu
vardir. Pazarlama ve satig boliimiiniin diinya iizerinde pazarlama sorumlulugu
vardir. Diinyanin neresinde kurulduguna bakilmaksizin satig isletmeleri ve
dagiticilan iizerinde direkt denetimi sézkonusudur. Uretim boliimii ise iilke igi
iiretimden ve iilke digt mamiillerin geligtirilmesinden ve aragtirma geligtirme

faaliyetlerine 6nem verilmesinden sorumludur.

Fonksiyonel yapmn ii¢ temel eksigi vardir. Satis ve iiretim faaliyet ilkelerinde
ayn fonksiyon haline gelir. Yoneticiler birden fazla kimseye rapor verirler.
Fonksiyonel boliimlerin herbirinin kendi uzmanlagmis elemanlarma ihtiyaglan

vardir.

Fonksiyonel organizasyon uygulamada iki sekilde goriilebilir. Birinci
uygulamada iilke dist faaliyetleri bir boliim (Finansman, iiretim ve pazarlama)
tarafindan yiiriitiiliir. Isveg’in SKF firmasi yanlz biiyiik isletmelerde daha smirh

mamul ¢izgisiyle fonksiyonel yapiy: basari ile kullanabilmektedir.
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Ikinci tip uygulamada ise, uluslararasi faaliyetler ayn bir isletme fonksiyonu
olarak organize edilir. Fakat bu bolim direkt olarak iist yonetime baghdir. Bu

organizasyon bigimine 6rnek olarak Volkswagen’i gosterebiliriz.
2- Cografi Temele Dayanan Organizasyon

Cok uluslu isletmeler iilke dis1 faaliyetlerine agirlik vermeye baglayinca faaliyet
gosterilen iilkelerin sayisinda biiyiik artig olur. Aym: bolge iginde bulunan ilkeler
guruplandinlarak organizasyona gidilir. Her bélge kar ve biiyiime sorumlulugu
tagir. Belirli bir bolge igin iiretim, satis ve hizmet faaliyetleri bolge y6netimi
tarafindan yiiriitiiliir. Bu tiir organizasyon yapisi 6zellikle hizmet igletmelerinde
goriilmektedir, fakat bazi iiretim igletmeleride bu tiir organizasyonlan tercih
edebilmektedir.Sema 6’da cografi temele dayanan bir organizasyon yapisi

gorillmektedir.

Cografi sekli bagan ile yiiriiten igletmeler genelde az sayida mal iireten ve aym
zamanda iirettikleri mallarin teknolojisi ile bélgesel pazarlama sekilleri birbirine

benzer veya ayni olan igletmelerdir.
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Belli bagh petrol sirketleri cografi sekli tercih etmektedirler. Cografik
organizasyonda en biiyiik zorluk ¢esitli tip mamiil iiretildigi zaman dogar. Cok
gesitli mal iireten ¢ok uluslu isletmelerde uluslararasi koordinasyon kurmak

oldukga zordur.

Cografik yap1 uluslararas: tecriibeye sahip yoneticilere ihtiyag duyar. Cografik
temele dayanan organizasyon bigimini se¢en ¢ok uluslu igletmelerde asagidaki

ozellikler vardir;

¢ Genelde az sayida mamiilleri vardir.

Mamiiller birbirine benzer gekilde pazarlanmakta ve dagitim kanalindan

geemektedir.

Mamiiller bolgesel ihtiyaca ve tiiketicilere cevap verir.

Mamiiller birbirine benzeyen pazarlarda satilir.

Uretim ve teknolojiden ¢ok pazarlama 6nemlidir.

Gida sanayiinde diinyanin en biiyiik igletmelerinden olan Unilever cografi temele
dayanan bir organizasyon bigimi uygulamaktadir. Unilever Ingiltere, Avrupa
kitasi, Afrika ve diger iilkeler igin bolge yonetimleri meydana getirir. Bolge
yonetimleri i1se kendi bolgelerindeki ¢esitli iilkelerdeki faaliyetleri denetler ve

kontrol ederler.

Yine diinya ¢apinda biiyilkk firmalardan Nestle, Singer, Exxon ve Massey

Ferguson’da cografi temele dayanan organizasyon bigimini uygulamaktadir'®.

14 Teague, age., s.48.
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3. Mamiil Temeline Dayali Organizasyon

Cok uluslu igletmeler ¢ok gesitli mal iirettiklerinde organizasyon yapisim degisik
bir bigimde saptamak zorunda kalirlar ve mamul temeline dayanan organizasyon

yapisin1 gergeklestirirler.

Bu organizasyon yapisinda isletmenin faaliyetleri iretim boéliimlerinin iiretim

cesitlerine gore ayrilmasindan meydana gelir.

Organizasyonda ¢esitli mamul guruplann meydana getirilir. Mamul yoneticileri
iilke igi ve iilke dis1 iiretim ve satig sorumlulugu tasirlar ve diinya diizeyinde

faaliyet gostererek belli bir mamul ile ilgili biitiin faaliyetleri koordine ederler.
Mamul temeline dayanan bir organizasyon yapis1 Sema 7°de gosterilmigtir.

Her mamul gurubu bir kar merkezi olarak ¢aligir. Bunlar igletmenin genel felsefe
ve politikasina uygun hareket ederler. Bu organizasyon bigiminde baz
iistiinlitkkler saglanabilir. Teknolojik know-how’un bélgeleraras1 akim ve yetki
devri oldukga kolaylagir. Mahalli pazarlara hizmet etmek mahalli yoneticilerden

faydalanma nedeniyle imkan dahiline girer.



“L11'S "o8e ‘ezswiqg

1ajqn§ 1jqng npaqng 1jqng 1910908
| [ 1 [ _
q a o} d v
4O TANVIN A0 TNINVIN O TANVIN 4O MINVIN AD TONVIN
_ ! | [ | (VANOQQ WAL
FNSITIEEVH
MNNNH TANOSYAd 04V VI e | vvnavzva | | NvsNv ISVIVYVISNIN
L1IATH AVININA
FANJALZAA
VANQd

|

TEZO> 1sq

‘NOASVZINVOUO I'TVAVA YNRIVIANUND TNAVIN FQEITIALATSI N1SN'10 M0
L VINES




38

Aynca diinya diizeyinde mamul planlamas: yapmak ve yeni mamulilerin ortaya

¢ikmasi saglanir.

Mamul temeline gore organizasyonda karsilasilan en biyiik giiglik diinya
diizeyinde sorumlulugun yanhz iilke iginde ¢aligan ve konularinda otorite olan
kimselere verilmesi zorunlulugudur. Uluslararasi diizeyde ortaya ¢ikacak
sorunlara yabanci olan ve tecriibesi az olan personel bagansizliga
ugrayabilmektedir. Diger bir sorun ise herhangi bir bolgedeki degisik mamul

béliimleri arasinda koordinasyon kurma zorunlulugudur.

Groupe Schneider, AEG, ABB, bu tiir organizasyonu uygulayan firmalara 6rnek
gosterilebilirler.

H. Cok Uluslu Igletmelerin Uyguladiklari Genel Stratejiler

Strateji, amaglara ulagmak igin eldeki kaynaklarin en iyi sekilde kullanilarak uzun

donemli agik genel igletme plam yapmak olarak tanumlanabilir.

Yoneticilerin takip etmek arzusunda olduklan birer hareket plami olan stratejiler,
‘igletmelerin amaglarina ulagabilmeleri igin gerekli olan y6netim politikalarim

belirlerler.

Cok uluslu igletmelerin uyguladiklar genel stratejileri; Uretim stratejisi, Personel
stratejisi, Finansman stratejisi, Yatirim stratejisi ve Pazarlama stratejisi olarak

siralayabiliriz.

Cok uluslu igletmelerde Pazarlama stratejilerini incelenmeye baglamadan diger

stratejileri kisaca inceleyelim.

1. Uretim Stratejileri: Uretim stratejisi, ok uluslu igletme ¢esitli iilkelerde
tesis kurmaya veya mevcutlar genigletmeye gittigi zaman kurulacak tesisin

tipi, bityiikligii teknolojik ve mamul dzellikleriyle ilgili kararlar gerektirir.
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Bu sorunlarin bir g¢ogunun tesis dizaym, i¢ yerlesim ve bakim gibi

miihendislik sorunlan olduguda séylenebilir.

Uretim stratejisi, hammadde, iggilik, sermaye maliyeti, yonetim ve dagitim
olanaklar gibi temel noktalara dayanarak hangi iilkenin ¢ok uluslu isletme
i¢in en uygun oldugunu belirler. Bazi durumlarda da ham maddeyi ve
enerjiyi ucuza saglama olanaklarina dayanarak tesisin kurulmasi ekonomik
olabilir. Ote yandan ucuz iggiicii saglama olanag o iilkeye girig maliyeti ve

ulagtirma maliyetlerinde tasarruf gibi etmenlerde dikkate alinabilir.

. Personel Stratejileri: Insan kaynaklarini gelistihne ve bunlardan etkili
sekilde yararlanma ¢ok uluslu isletmeler igin 6nemli bir konudur. Eger
isletmenin uluslararas: faaliyetlerinde yonetim kadrosu, teknik personeli,
kaliteli isgiicii yoksa, igletmenin Grgiit yapisini geligtirmenin ve isletmenin
gelecegini planlamanm pek bir deferi kalmaz. Giiniimiizde ¢ok uluslu
isletmelerin en 6nemli problemlerinden biri kalifiye isgiicii yetersizligi ile
uluslararast tecritbesi bulunan iyi yoneticileri bulma ve yetigtirme

gicligi’ diir.

. Finansman Stratejileri: Cok uluslu igletmelerin  tiim  diinyadaki
faaliyetlerini kontrol etmesinde temel bir vasita olan finansman stratejisi,
fon kaynaklarinin belirlenmesi ve ihtiya¢ duyulan fonlarinda en ucuz

maliyetle saglanmasim gerektirir.

Uygulamada finansal planlamanin genellikle merkezilestirildigi goriiliir.
bunun sebebi merkezilesmenin daha rasyonel yatirnm kararlarinin

verilmesini ve saglanan fonlarinda iiniteler arasinda daha etkili dagilimimi

miimkiin kilmasidir.
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Cok uluslu igletmelerin degisik fon kaynaklari vardir. Bunlarin iginde
siiphesiz en dnemlisi oto finansman yoluyla saglanan dagitilmayan Karlar ile
amortismanlardan olusan i¢ kaynaklardir. Omek olarak Phoenix Contact
firmas1 toplam finansman ihtiyacinin ortalama %60°lik bir kismini bu

kaynaklardan saglamaktadir.

Ikinci 6nemli kaynak ise dig kaynaktir. Bu da hisse senedi satig1 ile finansal
kuruluglardan saglanan kredilerden olusmaktadir. Genellikle dig kaynak
finansmani, isletmenin finansman fonlarinin az bir kismim tegkil etmekte ve
bu fonlar ana igletme yoluyla direkt olarak iinitelere kanalize edilmektedir.
I¢ ve dig kaynaklardan saglanacak fonlarin miktar, tipleri ve maliyetleri

iilkeden iilkeye degisebilir.

4. Yatirnm Stratejileri: Cok uluslu igletmelerin yatinimlan incelendiginde, bu
yatinmlarin degisik yatinm stratejileriyle 6zéllikle gelismis iilkelere
yoneldigi goriiliir. Bunun yaminda az gelismis iilkelerde ve gelismekte olan

tilkelerde de belli oranlarda yatirimlar s6zkonusudur.

Uygulamada goriilen yatinm stratejileri genellikle 3 grupta toplanabilir.
a- Ana isletmenin direkt olarak yabanci iilkelerde yeﬁi iiretim tesisleri kurmasi.
b- Ana igletmenin yabanci iilkelerde mevcut olan igletmelere katilmas:

c- Ana igletmenin yabanci bir isletmeyle agag1 yukar: esit paylarla birlegmesi
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IKINCi BOLUM
COK ULUSLU ISLETMELERIN PAZARLAMA STRATEJILERI

L Pazarlama Aragtirmalari

Uluslararas1 pazarlama “ulusal sinirlar1 agsan pazar konusunda bilgi edinme, mal
gelistirme, fiyatlandirma, dagitim ve gelistirme faaliyetlerinin bir yada ¢ogunun

uygulanmasidir™'’,

Pazarlamanin temeli satigtir. Ancak bu iki iglem kavram ve kapsam olarak
birbirinden ayrilmigtir. Satig ¢ok basit olarak mal ve hizmetlerin de@isimidir

denilebilir veya satig yanlizca pazarlamanin bir fonkisyonudur.

Ciinkii pazarlama iiretim Oncesi tiiketici istek ve ihtiyaglarini saptamaya yonelik
¢aligmalarla baslayip satig sonras1 destek hizmetleri ile devam eden bir faaliyetler

biitiiniidiir.

Satigin olabilmesi igin potansiyel miisteriyi bir mal veya hizmeti satin almast igin
ikna etmek gerekmektedir. Muhtemel migterileri bulmak, mali gostermek,
pazarhik etmek gibi satigla ilgili ¢abalar insanhk tarihi ile baglamig bir olgu olarak
kabul edilir.

'3 Phillip Kotler, “Pazarlama Yénetimi”, Bilimsel Yaymlar Dergisi, CI, (Ekim

1975), 5.15.



Ulusal pazarlarin ve kitle haberlesme araglarindaki gelismenin sonucunda 19.yy
sonlarinda iireticiler daha fazla miigteri kitlesine ulagmak ve satiglanim arttirarak

karlarin1 maksimize edebilmek igin

reklam yapmaya baglamislardir. Reklam genis tiiketici guruplarina hitap
etmektedir. Reklamlar ayrica titketicileri mal konusunda bilinglendirmekte ve
tiketicilerin o mala baghhigm arttirmaktadir. Cogu igletme giiniimiizde reklam
ajanslarim  kullanmakta veya kendi reklam departmanlarimi kurma yoluna

gitmektedir.

20.yiizy1lda ulusal pazarlarin dahada biiyilk boyutlara ulagmasi pazar
araghrmalarim gerekli hale getirmigtir. Firmalar satig ile ilgili kararlaninda yamlgi
paymi azaltmak igin degisik titketici guruplarinin ihtiyag ve isteklerini, firmanin
mamiillerine olan tepkilerini aragtirmaya baslamiglar ve bu durum firmalarda

pazar arastirma departmanlarinin kurulmasina yol agmugtir.

Bir siire sati§, reklam ve pazar aragtirmasi boliimleri birbirinden bagimsiz veya
satiy departmaninin biinyesinde faaliyet gosterdiler. Bu durumda agirhik satig

boliimiine veriliyor ve diger fonksiyonlar ihmal ediliyordu.

Bu konuya bir ¢oziim getirme ¢abalann sonugta birgok firmamin pazarlama

boliimleri olusturmasim saglamigtir'®.

Bu geligmeler satig anlayigindan pazarlama anlayisina gegisi sagladi. Bagka bir
ifade ile firmanin amaci belli bir iiriinii satmak degil, saptayacagi potansiyel

miigteri kitlesinin ihtiyaglarina ve isteklerine

' Cem M.Kozlu, uluslararasi Pazarlama (ilkeler ve uygulamalar), Ankara, Tiirkiye

Is Bankasi Kiiltiir Yayinlari, 1982, s.4.
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cevap vermek olmalidir. Bu ayni zamanda yiiksek ve devaml bir karhligin elde

edilmesini saglar.

I¢ pazarlarda faaliyet gosteren firmalar ile uluslararasi pazarlarda faaliyet
gosteren pazarlamacinin amag ve temel fonksiyonlart aymdir. Farkh olan iginde
¢aligtiklann ortamlardir. Dolayistyla firmanin pazarladifi mal veya hizmet en
azindan bir devletleraras: sinirt gegmek zorundadir. Farkli iilkelere malin girmesi
demek degigik ara birimleri, giimritk mevzuati, yasalar, bankacilik sistemleri, dil
ve kiiltiirler, ekonomik ve politik sistemlerle karsilagmak demektir. bu durum
uluslararasi pazarlamacinin igini zorlagtirir zira uluslararasi faaliyette bulunurken

biitiin bu degiskenleri pazarlamaci g6z 6niinde bulundurmak zorundadir.

Ayrica ihracata yonelmeye karar veren bir firmanin atacag: ilk adim ilgilendigi
tiriinler igin dig pazarda talep olup, olmadigimi aragtirmaktir. Yani bir firmamn
herhangi bir pazara girmeden 6nce bu pazara ne satacaktir, kime satacaktir. Ne
kadar satacaktir, hangi kanallar ile satacaktir. Kimlerden hizmet alacaktir, kimler
tarafindan tegvik edilecektir. Oncelikle bu sorunlarin yanitlarinin belirlenmesi
gereklidir. Kisaca uluslararasi pazarlamacimin ulusal smirlann asan pazar
konusunda bilgi edinme, mamiil gelistirme, fiyatlandirma, tutundurma ve dagitim
etkinlikleri konusunda karar vermesi saghkl bir pazarlama aragtirmasi sonucu

saglanabilir.
A.Uluslararas:1 Pazarlama Arastirmalari

Pazarlama aragtirmasi, mal, pazar, tiiketici davramglari ve diger pazarlama
faaliyetleri igerigi iginde diigiiniillebilecek konularda herhangi bir problemin
belirlenmesi ve belirlenen bu problemin ¢6zillmesi amacina yoénelik, bilimsel
yontemlere uygun, gegerli ve giivenilir bilgilerin toplanmasi, analiz edilmesi,

yorumlanmasi ve gerekli 6nerilerde bulunulmasidir.



44

Ulusal ve uluslararasi pazarlama aragtirmalari igin gegerli olabilecek bu tanim,
uluslararasi diizeyde cografi, ekonomik, siyasi, kiiltiirel yapisinin belirlenmesi ve

mevzuatinin incelenmesi agisindan 6nem tagimaktadir.
Pazarlama ile ilgili aragtirmalan ii¢ ana boliime ayirabiliriz'’.

a. Elde edilmek istenen bilgilerin 6nceden bagkalari tarafindan aragtirilip
arastinnlmadiin1 inceleyip, arasgtinlmig ise sonuglann mevcut ikincil
kaynaklar dedigimiz bu kaynaklardan elde edilmesi, yani bir masa bagi

aragtirmasi ile elde edilmesi.
Eger bu imkan yoksa aragtirma i¢in birincil kaynakliara bag vurulur.

b. Piyasa aragtirmasi; Piyasalar ile ve iletigim kanallar ile ilgili dagitim
bilgilerini kapsar. Degisik markalarin piyasa paylar, stok seviyeleri,

dagitun oranlan ile reklam politikalar1 gibi bilgiler bu katagoriye girer.

c. Tiiketicilerin bagka iiriin, reklam ve promasyonlarla ilgili olan her tiirlii
diigiince, davramig ve aligkanliklan tiiketici aragtirmasimin kapsamina

girer.

1 Masabag: aragtirmalar: (Ikincil kaynak Aragtirmasy)

Aragtirllmak istenen birgok konu bagkalar, 6rnedin uluslararas: ¢esitli kuruluslar,
Ticaret Bakanlifi, Ticaret Odasi, bir banka veya bagka firmalar tarafindan
Onceden aragtinilmig olabilir. Bu nedenle bir masabagi aragtirmasi yapip konu

olan iiriin, piyasa veya sektor ile ilgili neler yazilmig, yaymlanmg aragtirabilir,

17" Kozlu, age, ss. 26-32.
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mevcut kaynaklar ve referanslar incelenip 6n bilgiler elde edilip analiz

yapilabilir.

Masabag: aragtirmas: yapabilmek igin ikincil kaynaklarin neler olduklarim bilmek

ve onlan etkili sekilde kullanmak gerekir.

Bazi kaynaklar bilgiyi oldufu gibi verir, bazilar1 ise bu bilgilerin nerede

bulunabilecegini gosterir.

2 Piyasa Aragtirmalar

Isletmeler bir dig pazara girmeden once ve girdikten sonrada belirli zamanlarda
piyasadaki son geligmeleri, iriin durumunu, iiriin ve ambalaj problemlerini,
dagitim agmin etkinligini, satig tesvik ¢aligmalarimin sonuglarim incelemek

zorundadirlar.

3 Tiiketici Aragtirmalar:

Masa bag1 arastirmalan ve piyasa arastirmalart sonucunda daha fazla bilgiye
ihtiya¢ duyuluyorsa uygulanacak islem wuzmanlar aracihf ile tiketici
aragtirmalarn  gergeklestirmektir.  Tiiketici  aragtirmalarim  iki  gurupta

toplayabiliriz.

a Mal Deneyi

Malin tat, renk, koku, ambalaj, sekli gibi ayrntilarinin hedef alinan tiiketici
kitlesi tarafindan begenilip begenilmedigini anlamak veya malda yapilmas:
planlanan bir yeniligin kabul edilme derecesini 6lgmek igin gesitli iiriin deneyleri
yapilanabilir. Tek iiriin deneyi yepyeni iriinler igin kullamilir. Hedef tiiketici
kitlesini temsil eden oOrnekteki tiiketicilere denenecek olan iiriin isimsiz bir
ambalajda verilir, kullanmas: ve diigiincelerini belirtmesi istenir. Yeni bir iiriin ise

begendii veya begenmedifi noktalar ogrenilir. Bu iriinii piyasadan ahp
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almayacag sorulur. Eger piyasada daha onceden benzer tiirde bagka iiriinler varsa

herzaman kullandiklar ile yeni denedigi iiriin arasinda tercihi sorulur

b. Deneme Pazarlamas:

Ihrac1 planlanan iriin igin fabrika kapasitesini genisletmeden, satig kadrosunu
bityiitmeden, kisaca onemli yatinmlara girismeden 6nce onun bagarili olup
olmayacagim Ogrenmek igin dig pazardaki simirli bir bélgede bir deneme
pazarlamasina girigilebilir, saptanacak belli bir siire sonunda degerlendirme

yapilabilir.
B. Uluslararasi Mal Politikalari

Uluslararas: pazarlama faaliyetlerinde bulunan igletmeler mal politikalarini, pazar

aragtirmalarinin sonuglarina gore belirlemek durumundadir.

Uluslararas1 pazarda basarili olabilmek ig¢in en onemli etkenlerden biri
diriistlitktiir. Uriiniin vaad ettigi islevi yerine getirmesi, ihtiyaci kargilamas: ve
ige yaramasi1 gerekir. Kisaca iirlin sahip oldugu kalite ile pazarda yer bulma

sansina sahip olmaktadir.

Uluslararas: pazarda faaliyet gosterecek firmalar ilk olarak bu pazara sunacaklan
iiriniin yeter1 kadar kaliteli olup olmadigim kontrol etmeli, uluslararasi
standartlarin uygun olup olmadifim1 arastirmali, uygun degilse o iiriinii
geligtirmeli veya yeni iiriinler ortaya koymalidir. Ozellikle uluslararasi pazarlarda
faaliyette bulunmak isteyen firmalar igin iiriinlerinin gelistirilmesi ve iiriin

gurubunun yeni iiriinlerle desteklenmesi biiyiik 6nem tasir.
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Yeni iiriinii belirleyen kriterleri kisaca inceleyecek olursak'®.

I- Yeni bir ambalaj, marka, yeni boylar ve gesitler gibi firmanin mevcut

mallan iizerinde yapacag degisiklikler.
2- Firmanin mamiillerinde yapacag1 daha 6nemli degisiklikler.

3- ilgili isletme i¢in yeni olmakla beraber, herhangi bir rakip veya rakipleri

tarafindan daha 6nceden piyasaya siirillmiig bir mamiiliin benzeri.

4- Dig piyasada bulunmakla birlikte o iilkede veya o piyasada bulunmayan

mamiilerin benzerleri.

5- Hig bir yerde, hi¢ bir kimse tarafindan o ana kadar yapilmamg bir

mamul, diger bir ifade ile gergek yenilik.

Yukanidaki maddelerden anlagilabilecegi gibi yenilik {iriiniin  kendisinde

olabilecegi gibi ambalajinda da olabilir.

Yine bir iilke i¢in geleneksel olan bir iiriin baz1 dig pazarlar igin yeni olabilir.
Omegin, geleneksel yiyeceklerimizden biri olan bulgur ¢ogu Avrupa iilkesinde

saghga yararh 6zellikleri ile aranan bir iiriin haline gelmistir.

Firma ister iiriinii dig pazara gore yenilesin ister yepyepi bir iiriin gelistirsin,
onemli olan iiriiniin tiiketicinin belli bir ihtiyacina cevap vermesidir. Sonug olarak

tilkketici iiriin aramaz, belli bir problemin ¢6ziimiinii arar.

'8 Engin oktay ; Yeni Mamul Kararlar: ve Tiirkiye’deki Uygulama, Doktora Tezi,

Istanbul Universitesi Yayinlarindan No: 2037. istanbul, Sermet matbaasi, 1975,
s.24.
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Coziimii tiiketiciye ilk gotiiren firma 6nemli bir iistiinliik elde eder ve bir siire bu

iistiinligiinii korur. Bu gergek, isletneleri alaninda 6ncii olacak g¢aligmalar

yapmaya tesvik eder.

C. Uluslararasi Pazarlamada Evrensel Mamiil Hayat Egrisi Modeli

Isletme diizeyinde uluslararasi pazarlama faaliyetlerinde temelde
kargilagtirmali iistiinliikler teorisine dayanan “Evrensel Mamiil Hayat

Egrisi” modeli yararh bir yaklagin olarak kabul edilebilir."

Bu model i¢ pazarlarda oldufu gibi dig pazarlamada da pazarlama
yoneticisine kisa, orta ve uzun dénemli pazarlama, politika ve stratejilerinin

belirlenmesinde yardimei olacaktir.

Mamiil hayat e@risi modeline gore pazara siiriilen her mal veya hizmet
9% &¢ 33 (6

siiriildiikten sonra “girig”, “bilylime”, “olgunluk” ve “diigiis” asamalarim

sirasiyla izler. Yani bir insan gibi dogar, bityiir, olgunlagir ve oliir.

Evrensel hayat egrisi modelinde yenilik genellikle geligmis iilkelerde ortaya
¢ikar. Zira bu iilkelerde yeniliklerin ortaya g¢ikmasi igin gerekli ortam
olusmus durumdadir. Gelismis iilke tiiketicileri temel ihtiyaglarimi biiyiik
olgiide kargilamig olduklarindan yeni mal veya hizmetleri denemeye ¢ok
daha fazla isteklidirler. Bu durumda geligmis iilke yeni mal veya hizmetin

tiretimine girebilir.

19

Mehmet Karafakioglu, Uluslararasi Pazarlama Yoéntemi Teori, Uygulama ve

Ornek Olaylar, Istanbul, Diinya Yayinlari, 1984, s.116.
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Yenilik “girig” safhasinda onu yaratan iilkeler disindaki iilkelerde heniiz
taninmamaktadir. Ciinkii diger iilkelerde gelir diizeyinin diisitk olmas: onu

satin alacak miigteri sayisim1 azaltacaktir.

Ayrica bu iilkelerde temel ihtiyaglarin tatmin olmamig olmasi o mal veya

hizmet igin yeterli talebin olugmasina engel olacaktir.

Bu dénemde malin yeni olmasi, sik sik olmasada kullammda gesitli kiigiik
teknik sorunlar olusturabilir. Bunun igin iretim ve tiikketim noktalarinmn
birbirinden ¢ok uzak olmamas: gerekecektir. Dolayisiyla dis pazarlardaki

potansiyel tiiketiciler mah satin almakta ¢ekimser davranir.

“Bityiime” safhasinda mal ile ilgili sorunlar bityiik 6lgiide ¢6ziilmiis ve

malin seri iiretimine gegilmigtir.

Bitylime doneminin ortalarindan itibaren yurt dig1 satiglart artacak ancak
mahin dig pazarlarda sagladifs yiiksek kdri goren diger firmalar malin
iiretimine baglayacak ve rekabet ortaya ¢ikacaktir. Bilyiime déneminin
sonlarinda giderek siddetini arttiran rekabet dis pazarlarda da etkili

olacaktir.

IIk iiretici konumundaki firma bagta sahip oldugu iistiinligi o6zellikle
nakliye giderleri ve gimriik vergileri gibi ek maliyetler yiizimden dig
pazarlarda o pazarlani olusturan iilkelerin yerli ireticilerine karst

kaybetmeye baslar.

Uriinii daha sonra iirettikleri i¢in pazara daha sonra giren firmalar bu
gecikmenin getirdifii dezavantaji aragtirma geligtirme ve giderlerine
katlanmadiklar1 igin mali ¢ok daha ucuza mal ederek dengelemeye

baglayacaklardir.
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Ancak baz: iiretici firmalar dig pazarlarda daha diisiik maliyetl'er ile iiretim
imkam1 bulabilirse bolgesel iretimin ortaya ¢ikmasinda belirli 6lgiide

geciktirmis veya engellemis olabilir.

Evrensel hayat egrisinin iigiincii agamas: olan “olgunluk” déneminde mal
yaratan firma dig pazarda yerel rekabetin gelismesine engel olamazsa pazar

payim siiratle kaybeder.

“Diigme” doéneminde ise, mamul artik yalmz az geligmis yada geligsmekte
olan iilke pazarlarinda iiretilecek, gelismis iilkeler mamiiliin iiretiminden vaz
gececeklerdir. Ciinkii mal geligmis iilkelerde yerini yeni ve kendisine gére
iistiin bir baska iiriine birakmigtir. Bu mamiilde kendisinden 6nceki mamiile

benzer bir bigimde hayat egrisini takip edecektir.

Mamul hayat egrisi yonetimsel pazarlama agisindan igletmeye su yararlan

saglayabilmektedir.

o Geligmig iilke firmalarina yeni mamiiliinii yurt digina ne zaman
satabilecek, ne zaman yurt disinda iiretime baglayacak, i¢ ve dig rakipler
kargisinda izleyecedi pazarlama politika ve stratejileri neler olacak gibi

onemli sorulara yanit bulabilme imkani tanir.

o lgunluk ve diigme donemlerinde mamiilii iiretmeye baglayacak olan az
gelismis veya ge.lismekte olan iilke firmalarimin kendi pazarlarinda

mamiiliin durumunun ne olacagi konusunda fikir sahibi olmasim saglar.

Mamiil hayat egrisinin gegerli olabilmesi igin mamiiliin seri olarak iiretilmesi

gerekir. Zirai iiriinler ve madenler igin bu model uygun degildir.
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D- Uluslararasi Pazarlamada Uygulanabilecek Alternatif Uriin Yaklagimlars

Uluslararas: alanda galisirken farkli pazarlara yonelecek mal ve hizmette hedef
alinan dig pazarn aligkanliklarina, zevklerine, gelirine, cografi yapilarina ve diger

farkl1 6zelliklerine gore degisiklikler yapmak gerekir.

E. Standardizasyon ve Uyarlama

Uluslararasi alanda ¢aligan igletmeler hedef pazarlarinin 6zelliklerini ve titketici
tutumlarim gozoniine alarak mal ve hizmet bilesimlerini degigik pazarlarin
degigik ihtiya¢ ve isteklerini kargilayacak sekilde gesitlendirirler. Bu asamada
igletmeler mevcut mal veya hizmetlerini dig pazarlara uyarlama yoluna gider, bazi
durumlarda ise i¢ pazardakinden oldukga farkh mal ve hizmetlerle dig pazarlara

agilabilirler.

Bunun aksine bazi firmalar dig pazarlarin bir gofuna hitap edebilecek bir mal

politikasi takip ederek standardizasyona gidebilirler.

Uluslararas1 pazarlamada ayarlamanin mi, yoksa standardizasyonun mu daha
uygun olacag: uzun yillardan beri tartigma konusudur. Miisteri mal veya hizmetin
tam digiindiigii gibi olmasini ister. Buna kargihikta standardizasyon firmanin
maliyetlerini onemli olgiide diigiirir. Bu durumda pazarlamacimin ikisinin

optimum oldugu noktay1 bulmasi 6nemlidir.

Tiiketici arzu ve ihtiyaglarim kargilayan mallar, mal ve hizmetler, endiistri ve
tilkketim mallari, dayamkli ve dayaniksiz tiikketim mallan olmak iizere degisik
sekillerde siniflandirilabilir. Bunlar arasinda en kolay standartlagtirilabilecek olan

mal gurubu endiistriyel mallardir.

Dayaniksiz tiikketim mallar ise uyarlamanin en fazla oldugu mallardir. Zira bu

mallarin tiiketimine kiiltiirel farkhiliklann biyiik etkisi vardir.



Uyarlama ve standardizasyon arasindaki tercihte malin cinsi yaninda pazarin
bityiikliigiide 6nemli rol oynar. Biiyitk ve homojen bir pazarda standart bir mal
politikas1 uygulamak ¢ok daha kolaydir. Birbirinden farkh ve kiigiik dig pazarlara

yonelen bir igletme tabii olarak uyarlamaya daha fazla gidecektir.

Bazen uyarlamaya rekabette avantaj saglamak amaci ilede gidilebilir. Rakipler
miigterilerin farkli istek ve ihtiyaglarina farkh mal ve hizmetler ile gidiyorlarsa
firmanin standartlagtirillmig bir mal veya hizmetle bu ortamda rekabet etmesi
oldukga gitiir. Ozellikle dayamksiz tikketim mallarinda standartlasmaya

gidebilmek igin firmanin gok biiyiik pazar payina sahip olmasi gerekir.
Bu politikalari kisaca ozetlersek®®

1- Piyasanin Geligtirilmesi: Ayni piyasada fiili miigterilerin bir defalik satin
alma miktan ile satinalma sikliklarini arttirmak veya potansiyel miigteriyi
fiili miisteri haline getirmek veya her iki segene@i birlikte yiiriitmek

seklinde 6zetlenebilecek mal politikasidir.

2- Mal Bilegsiminin C(egitlendirilmesi: Aym pazar boliimiinde fiili ve
potansiyel miigterilerin istek ve ihtiyaglarina bagh olarak g¢esitli mal

tiretmektir.

3- Mal Farkllagtiriimas:: Bu durumda hedef alinan pazarlara bir mal

iizerinde yapilan kiigiik degisiklikler ile girilir.

20 T.Giingér Uras, “Cok Uluslu Sirketlerde Pazarlama”, Tiirkiye I ktisat
Gazetesi, s.1075 (21 Subat 1974), ss.3-4.
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4- Mal Bilegimlerinin Farkllagtirilmas:: Firma hem iiretim portfoyiindeki
mallan g¢egitlendirmek, hemde her mal g¢esidinin muhtelif dig pazar

boliimlerine hitap edebilecek farkli tiplerini iiretmek zorundadir.

F- Uluslararas: Pazarlamada Kullanilan Diger Stratejiler

1. Mal-Reklam Stratejileri

a) Tek Mal, Tek Reklam

Bu stratejide firma malim aym istek ve ihtiyaci karsilamak igin ayni mesajla
pazarlar. Omek olarak Coca-Cola formiilii ve ambalaji satildifi tiim iilkelerde
aymdir. Ayrica reklam filmide diinyanin hemen hemen her yerinde aymdir.
Ancak zencilerin yogun oldugu bélgelerde yaymn yapan istasyonlarda zenci
aktorlere agirlik veren 6zel Coca-Cola reklamlan yayinlanir. Reklamlarda genglik
canlilik ve ferahlik temalan iglenmekie, Coca-Cola serinletici bir igecek olarak

lanse edilmektedir.

Bu stratejinin asil avantaji aragtirma, gelistirme, reklam ve iiretim maliyetlerini
minimize etmesidir. Bununla beraber bu strateji her tiirlii iiriin igin gegerli
olmahdir. Oregin, iilkemizde de iiretime baglamig olan Corn Products Company,
Knorr Corbasin1 1960’larda Amerikan pazarlarina sokmaya ¢alismig, ancak tek
iiriin stratejisi bagarili olmamustir. Zira firmanin yaptifi pazar arastirmasi
Amerikan tiiketicisinin Knorr’un tadim begendigini ortaya koyuyor, ancak bagka
bir faktorii gozden kagiriyordu. Amerikan ev kadininin kullanmaya ahligik oldugu
gorbalar sulu olarak konserve kutusunda satiliyor ve gabluk bir 1s1tma ile yenebilir
hale geliyordu. Halbuki Knorr posette satiliyor ve pigirilmesi 15-20 dk. aliyordu.
Ev hanimlan tadim1 be§enmelerine ragmen bu zamam harcamak iStemiyorlardl.
Bunun iginde Avrupa pazarlarinda ¢ok bagarili olan bu iiriin Amerikan

pazarlarinda aym bagarty: gosteremiyordu.
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b. Aynit Mal, Farkl: Reklam

Aym iiriin  farkli kullanim alanlann buluyorsa bu durumda reklamin farklihik

gostermesi gerekir.

Omek olarak deniz motorlan diisiiniilebilir. Bilindigi gibi deniz motorlan
geligmis iilkelerde sportif ve eglence agirhikli kullanilirken aym zamanda gerek
geligmiy iilkelerde gerekse az geligmis iilkelerde balikgilik veya tagima amagh
kullanilabilmektedir. Bu durumda hedef dig pazarda farkli reklam yapmak

gerekir.

c. Farkli Mal, Aynt Reklam

Farkli mallarin tiiketicilerin ayni ihtiyaglarim kargilamasi halinde bu strateji
izlenebiir. Omek olarak FIAT firmasi bu stratejiyi binek otomobilleri igin
kullanmaktadir. Otomobiller iilke veya bolgelerin iklim sartlari, yol ve pazarnn
satinalma giicii gozoniinde tutularak iretilmekte ama her iilkede aym reklam

mesajl ile tanmitilmaktadir.

Dolayisiyla reklam ile ilgili standardizasyondan dolayi reklam masraflan

azalmakta, ama iiretim ile ilgili maliyetler artmaktadir.

d Farkli Mal, Farkli Reklam

Mal hem farkh ihtiyaglari karsiliyor, hem de farkli sartlarda kullaniliyorsa bu

strateji kullanihir,
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Bu stratejilerden herhangi birinin uygulanabilmesi i¢in firmanin pazara sunmay1
diisiindiigii malin potansiyel tiketiciler tarafindan kullanilabilir veya satin
alinabilir olmasi gerekir. Hedef tiiketici kitlesine ulagmakta giigliikk ¢eken bir
igletme hedef pazarinin taleplerini karsilayabilen bir iiriin olusturmak igin
aragtirma gelistirme ¢aligmalarina agirhik verecektir. Buda yeni aragtirma giderleri

ve yeni iiretime gegig igin yatirimi gerektirecektir.
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2. Ambalajlama Stratejileri

Uluslararas: pazarlarda malin kendisi ve fiyat1 kadar ambalajininda biiyiik 6nemi
vardir. Ambalaji dikkat gekmeyen, hedef pazarin kiiltiirel 6zelliklerine ve tikketim

hedefine uymayan bir mal yeterli talep bulamaz.
Ambalaj ayni zamanda malin nakliyesi agisindan da biiyiik 6nem tagimaktadir.

Malin kendisinde oldugu gibi ambalajinda da standartlagtirmaya gitmek
miimkiindiir. Bu tip segimler yapilirken gézoniinde bulundurulmas: gereken bazi

noktalar vardir

a. Ambalaj se¢iminde go6z 6niinde bulundurulacak birinci faktor tagima
vasitalanidir. Ornegin deniz yolu tagimacihiginda ambalajin suya ve
rutubete karsi dayamkliligi 6nemli iken havayolu tagimacihiginda ise

ambalajin hafif olmasi ¢ok biiyiik 6nem tasir.

b. Tasima sirasinda segilen iilke veya bolgelerdeki iklim sartlan, yiikleme
ve bosaltmada kullanmilan cihaz ve personelin nitelifi gozoniinde

tutulmahdir.

c. Ozellikle titketim mallarimin ambalaj bityiikliigiiniin, gelir diizeyine,

kullanim sikhina ve satinalma aligkanlifina uygun olmasi zorunludur.

d. Ambalajlama sirasinda dikkat edilmesi gereken bir diger faktoérde yasal
diizenlemelerdir. Giiniimiizde bir ¢ok iilkede tiiketiciye korumak ve
¢evre kirliligini 6nlemek igin ambalajlarin belli standartlarda yapilmasi

zorunlu tutulmustur.

e. Ambalaj malzemesinin yeniden kullanilabilmesi veya

degerlendirilebilmesi de talep edilen bir 6zelliktir.
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3. Markalama Stratejileri

Uluslararas1 pazarlamada ambalajlama yaninda markalamada 6nemli bir yer
tutmaktadir. Markalama konusunda dikkat edilmesi gereken ozellikleride géyle

siralayabiliriz.>'
a- Herseyden 6nce marka dig pazarda kolayca telafuz edilebilmelidir.
b- Markalar arzu edilmeyen anlamlara ve ¢agrisimlara neden olmamalidir.

c- Mal veya hizmetler diinya pazarlarinda standart bir reklam ile

tutundurulmak isteniyorsa, standart bir markanmn kullanilmasi zorunludur.

d- Marka mamiiliin niteliklerine iligkin birseyler telkin ederse bu 6énemli bir

taniim avantaji yaratabilir.

4. Fiyatlandirma Stratejileri
a Uluslararas: Fiyatlandirmada Kullanilan Temel Stratejiler

1. Rekabete goére dig pazar fiyatlarinin belirlenmesi.

Rekabete gore fiyatlandirmada igletme igin 6nemli olan benimsenen rekabet
fiyatlarimin maliyetleri karsilayip karsilamadigt ve bu fiyatlar ile saglacak kérin

tatmin edici olup olmayacagidir.

2l Engin Okyay, “Yeni Mamul Gelistirmede Markalama ve Ambalajlama”,

Pazarlama Dergisi, Yil 1, S.1, Eylal 1978, s.12.
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2. Maliyetlerine gére fiyatlarin belirlenmesi.

Maliyetlere gore fiyatlardirmada, tam maliyetler esas alinabilecegi gibi degisken
maliyetlerde esas alinabilir. Degigken maliyet ile fiyatlandirma 6zellikle atil

kapasiteyle ¢alisan firmalarin kullandiklan bir yontemdir.

3. Talebe gore fiyatlandirma.

Eger uluslararasi pazarlama faaliyetinde bulunan firma gesitli fiyatlar karsisinda
tilkketicilerin tepkilerini ve satinalma miktarlarim 6lgiiyor ve uygun olan fiyat

belirleme ¢aligiyorsa bu yontem talebe gore fiyatlandirma olarak kabul edilir.

b. Uluslararas: Pazarlamada Alternatif Fiyatlandirma Politikalar:

1. Piyasaya Girme Politikasi

Bu politikada amag hedef alinan dig pazara miimkiin olan en kisa siirede girmek
ve yerlesmek, rakipler versa bu rakipleri saf digi birakmak, rakip yoksa muhtemel

rakiplerin o pazara girigini diigiik bir fiyat ile engelemektir.

Bu politikanin uygulanabilmesi ig¢in mal veya hizmetlerin degisken maliyetlere

gore fiyatlandirnilmasi gerekir.

2. Talepden Maksimum Yararlanma Politikasi

Bu politika bir 6ncekinin tersine, miimkiin oldugu kadar yiiksek bir fiyatla dig
pazara girmektir. Amag hedef alinan dig pazarda yiiksek bir fiyat 6deyebilecek

miigterilerden yararlanmaktir.

Bu politika kisa donemde yiiksek kar sagladigindan 6zellikle politik ve ekonomik
agidan istikrarsiz iilkelerde uygulanir ancak bu politikanin uygulanabilmesi igin

malin dig pazar igin yenilik arzetmesi gerekir.
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5. Uluslararas: Pazarlamada Uriin Dagium Kanallarinin Segimi

Uluslararas1 pazarlamada yararlamlabilir kanal alternatifleri ¢ok sayidadir. Her
bir alternatifin yarar ve sakincalari vardir. Firma igi ve disi gesitli faktorler
dagitim kanallan segeneklerinin belirlenmesinde etkili olur. Ayni gekilde segilmis
olan dagiim kanallarida ¢esitli firma kararlan ve basan iizerinde etkilidirler.
Omegin; finansal kaynaklar: simirli olan bir firmanin dis pazarda yatinm yapmast
giictiir. Dig pazarda satig biirolarinin agilmasi, iiretim birimlerinin kurulabilmesi
icin firmanin belirli bir finansal giice sahip olmasi1 gerekir. Ayrica maddi

kaynaklar yaninda begeri kaynaklarinda dikkatle degerlendirilmesi gereklidir.

Firmanin {irettifi ve pazarlamaya ¢aligtift mal ve hizmetlerin sayis1 ile niteligi de

dagitim kanallarinin segiminde 6nemli rol oynar.

a Dolayli ve Dolaysiz Ihracat

Yurt iginde iirettigi malim dig pazarlara ihra¢ eden bir firma igin iki segenek

vardir. Bunlardan birincisi dolayli ihracat, ikincisi ise dolaysiz ihracattir.

Dolaylt ihracatta firma malmi yurt iginde faaliyet gosteren gesitli aracilar

vasitasiyla ihrag eder.

Dolayl ihracatta dagitim kanali olacak genellikle komisyoncular, ihracat
sirketleri, temsilciler, birlik ve kooperatifler gibi ¢esitli aracilar kullamlir ve

tiretici ile tiiketici arasinda dogrudan iligki kurulmaz.
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Cok uluslu isletmeler yapilarindan dolay: genellikle dolaysiz ihracat olayina
yatkindir. Uriinlerini kendi kontrolleri altinda tiiketiciye ulagtirmay: tercih
ederler. Cok uluslu isletmelerin bu konuda 6nemli bir avantajlarida yurt diginda

iiretim yapabilmeleridir. Yurt digindaki iiretim faaliyetleri ise genellikle

(1) Montaj
(2) Kontratla taseron firmalara yaptirilan iiretim
(3) Lisans ile iiretim
(4) Ortaklik

(5) Yiizde yiiz yabanci sermaye yatirimi

seklinde olmaktadir.

b. Fiziksel Dagitim ve Ozellikleri

Uluslararas: pazarlamada mallarin satiga hazir duruma geldikleri noktadan
alicilanina veya ftiiketicilere arzu edilen yer, zaman, miktar ve nitelikte
ulagtirlabilmeleri igin iiretim ve depolama yerlerinin iyi segilmesi gerekir. En
diigilk maliyetli ve emniyetli tasima vasitalarinin segimi ve depolama maliyet-
lerini agint derecede yiikseltmeyen ve talebi zamaninda kargilayan stok miktarinin
belirlenmesinde zorunludur. Hedef alinan dig pazar veya pazarlarin iklim ve

topografik yapis1 tagima vasitalarinin segiminde 6nemli 6lgiide etkili olur.

Fiziksel dagitim faaliyetlerini kolaylastirici kuruluglar ve teknolojik imkanlar
arasinda serbest bolgeler ve giimriiksiiz antrepolar, son zamanlarda yaygin ve
etkili bir nakliye haline gelen air kargo kuruluglart ve ayrica deniz, kara,
demiryolu ve havayolu tagimacilifi konusunda galisan gesitli nakliye kuruluslan

sayilabilir.
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6. Uriin Tutundurma Stratejileri

Tutundurma bilesenlerini agagidaki sekilde siralamak miimkiindiir:
a. Tamitma ve halkla iligkiler

b. Yiizyiize satig

c. Reklam

d. Satigda 6zendirme

e. Fuar ve sergiler

Eger bir firmanin iirettigi ve / veya sattifs mal veya hizmetler ve galigma
bigimi, dig pazarn politik ve ekonomik beklentileri ve kiiltiirel yapis1 ile
¢elisiyorsa bagari sansi fazla olmaz. Bu bakimdan halkla iligkiler ve tanitim yurt

disinda, yurt igine gore ¢ok daha fazla 6nem tagir.

Diger yandan 6zellikle sanayi mallarinda malin ahcisina tanitilmasi, teknik
ozelliklerinin kullannm ve bakim seklinin gosterilmesi igin yiiz yiize satig

vazgegilmesi miimkiin olmayan bir tutundurma aracidir..

Ayrica miigteriyi magazaya ¢eken satigta 6zendirme olayina da uluslararasi
tutundurma biitgeleri iginde yer verilmistir. Satigda 6zendirme 6rnegin hediyeler

birgok iiriin igin digerlerine gore daha fazla dikkat gekici ve etkili olabilmektedir.

Sergi ve fuarlar eskiden oldugu gibi hala uluslararasi pazarlamada 6nemini
korumaktadir. Reklam ise kitle haberlesme vasitalan ile gergeklestirilmesi ve
haberlegme teknolojisinin geligimi ile aym1 anda birgok tiiketiciye ulagmasi

sebebiyle en fazla kullanilan tutundurma eleman: durumundadr.



UCUNCU BOLUM
COK ULUSLU ISLETMELER ACISINDAN BIR PAZARLAMA ORNEGi
PHOENIX CONTACT ve SIEMENS

Cok uluslu igletmelerin y6netimi ve pazarlama stratejileri konusunda verilen
bilgiler 1s1g1nda iilkemizde faaliyet gostenen gok uluslu isletmelerden iki tanesi
ornek olarak ele alinmis ve gerek Tirkiye de gerekse diger iilkelerdeki

uygulamalan incelenmigtir.

Incelenen firmalardan ilki 6zellikle elektrik ve elektronik konusunda iirettigi
25.000°den fazla malzeme ile faaliyette bulundugu 28 iilkede pazar lideri
durumunda olan Phoenix Contact digeri ise ¢ok ¢esitli alanlarda faaliyet gosteren,

dinyanin en biiyiik ¢ok uluslu igletmelerinden birisi olan Siemens’dir.

Her iki firma igin ¢esitli yonetim kademelerinde gérev yapan elemanlar ile
goriigiilerek elde edilen bilgiler belirli konu baghklar1 altinda toplanarak

diizenlenmigtir.?

2 Bu caligsma sirasinda Phoenix Contact Firmasi’ndan Sn. Giilnihal Kardes
(Firmam n Tiirk ortagt Kardes gurubunun sahibi ve Yonetim Kurulu Bagkani),
Sn. Si1rn Kardes (Phoenix Con_tact-TR Genel Md.), Sn Arman B1y1 ki1 (Phoenix
Contact-TR Sau s Md.),Sn. Hakki Colakoflu (Phoenix Contact-TR Finansman
Md.), Mr. Thomas Kneese (Phoenix Contact Dofu Avrupa Sats Md.), Mr.
Amold Offner (Phoenix Contact-TR Bélge Sorumlusu) ile goriigiilerek Phoenix

Contact’in ¢egitli uygulamalar ile ilgili bilgiler alinmgtir.
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A.  lIsletmelerin Profilleri

Phoenix Contact, 1929 Yilinda Almanya’da, Hannover sehrine 1 saat uzaklikta
bulunan Blomberg’de kuruldu. Baslangigta Power Plant Area olarak adlandirilan
enerji santralleri igin ¢esitli elektriksel baglanti elemanlar iiretirken daha sonra
tirlin grubunu gelistirerek giiniimiizde 25.000’in iizerinde bir iiriin ¢esidine ulast.
Phoenix Contact 1951 yilindan itibaren Almanya digindaki iilkelerde de faaliyet
gostermeye bagladi. Bugiin toplam 28 iilkede faaliyet gostermektedir. Phoenix
Contact Tiirkiye’deki faaliyetleri 1985 yilinda Kardes Elektrik Gurubunun
Phoenix Contact’in bayisi olarak Phoenix iiriinlerini Tiirkiye’de piyasa siirmesi

ile bagladi.

1989 yilinda %80’i Phoenix Contact’a ve %20’si Kardes elektrik Grubuna ait
olmak iizere bir ortak yatinm olan Phoenix Contact Tiirkiye Ticaret Ltd. Sti.

kuruldu ve halen faaliyetlerini siirdiirmektedir.

Phoenix Contact’in Almanya’daki ii¢ fabrikasindan bagska Amerika, Isvigre,
Polonya, Slovenya, Cin ve Hindistan’da olmak iizere toplam 9 fabrikasi

bulunmaktadir.

Yine Siemens Firmasi n’dan Mr. Antony Dahoda (Simko Otomasyon Genel Md.),
Sn.. Agop Soziidogru (Simko Misteri I liskileri Bl. Md. Yrd.), Sn. Aziz Siizer
(Simko Sati nalma Md. Yrd.), Sn. Sedat Ayla (Simko Planlama Koordinasyon Bim.
Sefi) ile goriigiilerek Siemens’in diinyadaki ve Simko olarak Tiirkiye’deki

uygulamalar ile ilgili ¢esitli bilgiler almmusgtir.
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Simens ise 1867 yilinda Almanya da kurulmustur. Kisa siire iginde ozellikle
elektrik ve elektromekanik alaninda 6nemli bir firma haline gelen Siemens 1896
yilindan itibaren Almanya diginda diger iilkelerde de faaliyet gostermeye

baglamigtir.

Bugiin elektrik, elektronik ve otomasyon alanlarinda diinyanin en biiyik
igletmelerinden biri olan Siemens tiim diinyaya yayilan 114 iiretim tesisi ile
faaliyet alanlarinda standartlar ve normlar olugturan, gergeklestirdigi projelerle

bilyiik insan topluluklarinin hayatim kolaylagtiran dev bir firmadir.
Siemens’in iilkemizde olan teknik ve ticari iligkilerinin uzun bir gegmisi vardir.

Ik Siemens kurulusu olan Siemens-Elektrik Tiirk A.S. 1927 yalinda kurulmustur.
Bunu 1959 yilinda Simko’nun ve 1964 yilinda Mudanya da Tiirk Siemens Kablo

fabrikasinin kurulugu izlemistir.

Bugiin Siemens’in iilkemizdeki firmalar gurubunu olusturan Simko ve Tiirk
Siemens, yaklagik 5000 galigami ile Elektrik ve Elektronigin hemen her dalinda
hizmet vermektedir. Cok genig bir iiretim patentinden bagka miihendislik, proje
ve tesisat, ihracat, ithalat, miigavirlik, montaj, bakim ve satigtan olusan hizmetleri

ile Siemens Tiirkiye’de 6nemli projelere imza atmigtir.
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B. igletmelerin Caligma Alani, Uriin Gurubu ve Faaliyetleri

Phoenix Contact’in ¢aligma alami elektrik ve elektronik sektériinde ¢alisan iiretici
firmalara yonelik gegitli malzemelerin Almanya ve diger iilkelerdeki tesislerinde
iiretilmesi ve faaliyette bulunduklan iilkelerde satisi seklindedir. Uriin grubu ise
kablo baglanti elemanlar1 (terminal blocks), baskili devre klemensleri, makina
baglanti elemanlar, el aletleri, role guruplan, elektronik sinyal gevirici ve
diizenleyiciler, ¢oklu kablolar igin baglanti modiilleri, a1 gerilim koruma

modiilleri ve seri haberlegme sistemlerinden olugmaktadir.

Siemens ise biiyiikk endiistri kuruluglan, oteller, spor fesisleri, biiyitkk yerlesim
alanlan, otoyollarin elektrik tesisatlari, iletisim sistemleri, havai hatlar,
otomasyon sistemleri, aydinlatma, tropik sinyalizasyon, hizli ulagim sistemleri ve

enerji santralleri gibi ¢esitli projeler gergeklestirmektedir.

Aynca Istanbul-Kartal’da 65.000 m*’lik bir alanda kurulu bulunan Simko
fabrikas1 TS-ISO 9001 standardi ve Siemens AG lisans: ile algak gerilim salt
cihazlari, oto klima ve havalandirma panalleri, gii¢ kaynaklari, telefon santralleri,
kumanda ve kompanzasyon tesisleri, aydinlatma tablolan, trafolar ve izalatérler

gibi ¢ok cesitli iiretimler ger¢ekiestirmektedir.

Yine Tiirk Siemens Kablo Fabrikasi, Enerji ve iletisim alanlarinda ¢ok sayida
kablo ¢esidi tiretmektedir. Tiirk Siemens kablo fabrikasinda TS-ISO 9001 kalite
standardina sahiptir ve her iki fabrikada tiretimlerinin bir boliimiinii yurtdigma
ihrag etmektedirler.
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C. Isletmelerin Organizasyon Yapisi I¢inde Pazarlamamin Yeri ve Pazarlama

Agisindan Igletmelerin Karar Mekanizmasinin Yapist

Phoenix Contact’in organizasyon yapisi temelde iiretim ve pazarlama olarak iki
ana gruptan olugmustur. Dolayisiyla gerek ana iilke gerekse uluslararasi alan
agisindan pazarlama igletmenin organizasyon yapisinda 6nemli bir yer iggal

etmektedir.

Pazarlama faaliyetlerinde alinacak kararlar kararin onemi ve igletme yapisi
igindeki etkisine gore kademeli olarak en alt diizeydeki satiy sorumlusundan
baglaylp en iist diizeydeki satiy ve pazarlamadan sorumlu Genel Miidiir
Yardimcisina ve hatta Yonetim Kuruluna kadar uzanan bir hiyerarsik diizende

gerekli b6liim tarafindan alinir.

Siemens’in tam diinyadaki organizasyonlarinda ise iiretim ve pazarlama birbirini
destekler bir yapida birarada yiriitiilmektedir. Pazarlama gurubu kendi iginde
¢esitli tiriin guruplarina ve proje guruplanna gore boliimlere aynlir ve her boliim
sorumlu oldugu iriin yada proje gurubu igin gerekli pazarlama ve tanitim
faaliyetlerini yiiriitiir. Cogu zaman bu guruplar birbirinden bagimsiz birer boliim
olarak kabul edilir ve hatta gegitli bilyiilk projelerde bir gurup diger bir gurubun
miigterisi veya igveri olarak projenin bir kismint aym organizasyon iginde bir
bagka Siemens gurubuna yaptirtabilir. Sonug olarak Siemens’in ogranizasyon

'yapist iginde pazarlama oldukga etkili ve 6zel bir yere sahiptir.

Pazarlama ve pazarlama stratejileri ile ilgili kararlann oncelikle gruplar kendi
i¢lerinde alirlar daha sonra alinan kararlar bir arada incelenerek genel bir strateji
belirlenir. Her organizasyon bu tiir karar ve stratejileri kendi biinyesinde belirler.
Tim bu sistemin temeli ise Siemens’in tiim diinyadaki organizas-yonlarinin
herbirini birbirinden farkli -birer igletme olarak gormesi ve her organizasyonun

kendi kar-zarar dengesini kurmasimi istemesidir. Bunun dogal bir yansimasi
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olarak her Siemens organizasyonu da kendi i¢indeki béliimleri birbirinden farkl
birer organizasyon olarak goriip her boliimiin kar ve zarar dengesini bagimsiz

olarak inceler ve verimini belirler.
Bu uygulamanin toplam verim iizerinde 6nemli etkileri oldugu gozlenmektedir.
D. Igletmelerin Yinetici Se¢imi Konusundaki Yaklagimlar:

Phoenix Contact’da gerek satig ve pazalama boliimleri gerekse diger béliimler
i¢in yoneticilerin segiminde genelde igletme biinyesinde belirli bir siire gegitli
kademelerde gorev yapms kigiler tercih edilir. Boylece segilecek kiginin
ozellikleri ve yetenekleri konusunda detayli bilgi sahibi olundugu igin
olugabilecek ¢esith problemler ortadan kaldirilmis olur. Ayrica igletme iginden
gelen yonetici igletmenin yapisimi ve hatta miisterii gurubunu tamdil igin
olugabilecek uyumsuzluklar ve adaptasyon igin harcanacak zaman kaybi

engellenmis olur.

Siemens, yoneticilerini genellikle kendi biinyesi iginden, Siemens kiiltiirii ve

yapisint bilen kigilerden se¢meyi tercih eder.

Bunun diginda Siemens’in oldukga etkili bir insan kaynaklar1 departmam vardir
ve oOzellikle ¢aligma hayatina yeni baslamg geng yeni mezun elemanlarin ve orta
seviyede yoneticilerin segilip ise almnarak verimli olabilecekleri bir yere

yerlestirilmeleri insan kaynaklan departmani tarafindan gergeklestirilir.

Bunlanin diginda yeni bir tesis agildif1 veya yeni bir iilkede faaliyete baslandig
zaman aym alanda ¢alisan diger firmalardan yonetici ve uzman elemanlar transfer

edilmeside s6zkonusu olabilir.



68

E. Isletmelerin Ana Ulke Digindaki Faaliyet Bilgeleri
ve Bu Bilgelerdeki Faaliyetleri

Phoenix Contact, Almanya diginda Avrupa, Amerika, Asya, Afrika ve Avustralya
kitalarinda toplam 28 iilkede faaliyet gdstermektedir. Bu iilkelerden onyedisinde
Phoenix Contact’in kendi yatirnmlar veya cogunluk  hissesine sahip oldugu
ortakliklar, onbir iilkede ise temsilcilikleri veya bayilikleri bulunmaktadir.
Aynica Phoenix Contact’in Almanya diginda 9 fabrikas: bulunmaktadir. Bunlar
disindaki organizasyonlann satig organizasyonu olarak faaliyet gostermektedir.
Genel olarak iilke diginda iiretilen iiriinler 6nce Almanya merkeze gelmekte daha

sonra sipariglere gore diger iilkelerdeki organizasyonlara dagitilmaktadir.

Uretimin 6nemli bir boliimii Almanya’daki ii¢ fabrikada gergeklestirilmek-te daha
¢ok 6zel malzemeler ve gesitli tamamlayici aksesuarlar ise iilke digindaki diger

fabrikalarda tiretilmektedir.

Siemens giiniimiizde diinyanin birgok iilkesinde faaliyet gostermektedir. Direkt
olarak faaliyette bulunmadig iilkelerde ise ¢ofu zaman Siemens iiriinleri ithalat

yolu ile gesitli firmalar tarafindan getirilip satilmaktadir.

Siemens ise genelde faaliyette bulundugu iilkelerde iiretim ve satigi bir arada
gergeklestirmeyi tercih eder. Bu hem ithalatin getirecegi yitksek maliyetleri onler
hemde teslimat siiresinin kisa olmasi gibi avantajlar saglayarak rekabet sansim

arttirir.
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F. Isletmelerin Yeni Bir Ulkede Faaliyete Gegmesi Ig¢in Dikkate Aldiklar:

Hususlar

Phoenix Contact biinyesi iginde yeni bir iilkede yatinm yapmak veya bir
iilkedeki yatimmin gelistirilmesi gibi konularda karar uluslararasi pazarlama
béliimiiniin rapor ve tavsiyeleri dogrultusunda yénetim kurulu tarafindan
verilir. Boyle bir kararin verilmesinde yapilan pazar aragtirmalarinin sonuglar,
yatirim yapilmasi diisiiniilen iilkede sanayi ve teknolojinin seviyesi, ekonomik
ve siyasal istikrar agisindan ilkenin durumu, rakip firmalarin ve diger
uluslararas: igletmelerin bu iilkedeki yatirimlan gibi kistaslar gézoniinde

tutulmaktadir.

Siemens ise halen diinyamin belli bagh birgok iilkesinde faaliyette bulundugu
igin boyle bir durum genellikle 6zel bir 6nem tasimamaktadir. Bununla beraber
son olarak Sovyetler Birliginin dagilmasi ile ortaya ¢ikan bazi yeni iilkelerde
faaliyete gegmek igin dizi talep ve pazar aragtirmas: yapilmis ve bazi iilkelerin
talepleri ve olusturduklan pazarlar bu iilkelerde faaliyette bulunmaya yeterli

goriilmiigtiir.

Yeni bir iilkede faaliycte gegmek igin karart ise Siemens iilke disi yatinm

boéliimii verir.

G. isletmelerin Yeni Bir Ulkede Faaliyete Baglarken Uyguladiklar: Yaklagimlar

ve Pazara Girme Yintemleri

Phoenix Contact’da daha once faaliyette bulunulmayan yeni bir ilkede
faaliyete baglanmirken ilk 6nce zamanlamanmin uygun olmasma dikkat edilir.
Phoenix Contact’in 6zellikle endiistriyel alanda ara kullanima ve iireticilere
hitabeden bir iiriin gurubuna sahip oldugu goz 6niine alinarak ozellikle yeni
yatinimlar ve sanayilesme hamleleri gergeklestirmek durumunda olan iilkeler

iyi birer potansiyel olarak degerlendirilmektcdirler.
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Cogu zaman yeni bir iilkede faaliyete baglarken uygulanan en 6nemli yaklagim
Phoenix Contract iiriinlerine benzer iiriinler kullanan yerli iireticilerden birisi
ile igbirligi yapmak ve bir bayilik veya bir ortaklik anlagmasi ile pazara girmek
seklinde ozetlenebilir. Bu tiir bir yaklasimin en bilyiik avantajlarindan biri
iilkedeki pazar ve potansiyel miigteriler konusunda bilgisi ve deneyimi olan
firmalarin  birikkimini  kullanma imkamidir. Ayrica o iilkedeki biiyiik
tireticilerden birisi ile yapilacak bir igbirligi, igbirligi yapilan firmanin kendi
iiretimlerinde kkullanacagl malzemeler gozoniine alinirsa ilk etapta belli bir

potansiyelin kendiliginden olugmasi saglanacaktir.

Bir bagka pazara girig yontemi Phoenix Contact iriinlerine benzer iiriinler
iireten yerli iireticilerden birisinin satin alinmas: veya bu igletmeyle ortakhiga
gidilmesidir. Boyle bir yaklasim hem belli bir pazar paymin direkt olarak elde
edilmesini saglar hemde iilkedeki talep ve potansiyelin durumuna gore
igbirligine gidilen yerli iireticinin iiretim tesislerinden yararlanarak temel

tiriinlerin o illkede montaj1 veya iiretimi gibi olanaklar saglar.

Dogal olarak yeni bir iilkede faaliyete baglandigi zaman reklamlar, promosyon
ve numune dagitimlart ve kampanyalar ile pazarda belli bir pay elde

edilmesine ¢ahgilir.

Siemens ise gok kokli ve bityiik bir firma olmasindan dolay: ¢ogu iiretici firma
ve teknik eleman tarafindan bilinip taninan bir igletmedir. Yeni bir iilkede
faaliyete baslandiginda ilk once, nisbeten eski tip iiriinlerle pazara girilir. Bu
sayede hem baz iiriinler i¢in elde bulunan ve yeni modellerin ¢ikmasiyla atil
stok durumuna diigen malzemeler eritilmis olur hemde pazara daha ucuz

malzemelerle girilmis ve pazardan pay kapma sans: arttirilmig olur.

Ayrica Siemens yeni bir iilkede faaliyete baglarken gok gii¢lii bir reklam ve

promosyon kampanyast ile ¢aligmalarimi destekler.
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H.Isletmelerin Pazarlama Stratejileri ve Fiyatlandirma Politikalar:

Phoenix Contact’in pazarlama stratejilerini Almanya da ve diger iilkelerde olmak

iizere iki agidan inceleyebiliriz.

Almanya da pazarlama g¢aligmalarinda 6zellikle vurgulanan nokta Phoenix
Contact’in giiglii aragtirma gelistirme ¢aligmalan ile siirekli geniglettifi iriin
yelpazesi ve iriinlerinin sahip oldugu yiiksek kalitedir. Almanya’nin gok geligmis
sanayisi ve iiretim teknolojisi gesitli standartlar ve normlar ile kalite konusunda
hassas bir yapi olugtururken yine yeni iiriinler ve yeni ¢6ziim onerilerine bityiik
ilgi duyulmakta ve Phoenix Contact iiriinleri i§in bilyiikk bir pazar

olugturmaktadir.

Yurtdist pazarlar agisindan pazarlama stratejilerinin belirlenmesinde Phoenix
Contact’in yaklagimi genelde her iilke igin o iilkedeki pazar sartlari ve miigteri
taleplerine gore belirlenmektedir. Phoenix Contact’in yeni bir iilkede faaliyete
baglarken attif1 ilk adim bu iilkede bizim iiriinlerimiz yerine hangi tiir iiriinler
veya hangi markalar kullaniliyor sorusuna cevap aramak ve buna gore stratejiler

olugturmaktir.

Yine faaliyette bulundugu her iilke ve pazarda tiim stratejiler bizim iriinlerimizi
kullanmayan firma veya kisiler neden bagka iiriinleri tercih ediyorlar ve bu
potansiyel miisterilere nasil ulasabiliriz sorularina cevap aramak ve ¢6ziim

bulmak fizerine kurulmustur.

Cogu zaman problem daha ¢ok tamitim faaliyetleri, daha etkili reklam stratejileri,
miigterilere yonelik tamtim ve egitim seminerleri ile ¢6ziilebilir, fakat 6zellikle
fiyata dayah rekabetin yogun oldugu iilkelerde belli bir siire maliyetinin altinda
veya maliyetine fiyatlarla satig yapip pazarda belli bir yer elde edilmeside ¢ogu
zaman sdzkonusu olmaktadir . Bu tiir uygulamalar dogal olarak aym iiriinlerin

farkli pazarlarda farkli fiyatlarla satis1 gibi bir goriintii versede burada yapilan



pazarin yapisina gore bir fiyat politikast olusturarak mevcut pazar ve rekabet
sartlarina ayak uydurmak olarak degerlendirilebilir. Bu olayin damping seklinde
algilanmamas1 gereklidir. Phoenix Contact damping ve diger ticari sinirlamalar
ile ilgili yasa ve kurallara uygun faaliyetlerde bulunan ve bu yasalarn

gereklilifine inanan bir firmadir.

Siemens iiriinleri ise genellikle iyi egitim almig, malzemeleri iyi taniyan ve
miigterilerin  sorunlarinin  ¢6ziim iiretebilecek seviyede miihendis ve teknik
elemanlarin olugturdugu satis guruplan tarafindan pazarlanir. Ayrica Siemens bir
dizi bayi lizerinden satiy yapmaktadir. Bu bayiler Siemens tarafindan belirlenen
bir teminat yatirtp yine Siemens tarafindan belirlenen miktarda malzemeyi stok
olarak ellerinde bulundurmak zorundadir. Siemens bayileri belirli periodlarla

diizenlenen seminerlere katilarak yeni iiriinler hakkinda bilgilendirilmektedirler.

Siemens iiriinleri degisik iilkelerde degisik fiyatlarla satilabilmektedir. Bunun
sebebi farkh iilkelerde farkli hayat standartlarina sahip insanlarin yasamasidir. Bu
olay damping ile kanstinlmamalidir giinkii Siemens iiriinleri hayat standardi
diisiik iilkelerde nisbeten daha ucuz fiyatlarla satilirken hayat standard: yiiksek
iilkelerde aym fiyatla satilmaktadir. Bu uygulama haksiz rekabeti amaglayan bir
uygulama olmayip Ozellikle gelismekte olan iilkelerde kaliteli malzeme
kullamlmasim saglayan ve kalite standartlarinin yiikselmesine yardimci olan bir

uygulamadir.
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I Isletmelerin Uluslararas: Faaliyetlerinde Kullandiklar Organizasyon Bigimi

Phoenix Contact gerek iiriin gurubunun g¢ok ¢esitli fakat standart iretilen
malzemelerden olugmasi, gerek dagitim ve sevkiyatin direkt olarak
Almanya’dan tiim diinyadaki organizasyonlarina yapilmasi agisindan cografi

temele gore organizasyon yapisi tercih etmektedir.

Organizasyon semasindan da goriildiigin gibi bes ayn ana bolim ve bu
boliimlere bagl alt boliimlerle uluslararasi pazarlama béliimii sistemli bir yapi
olusturmaktadir. Bu boéliimlerden her biri kontrolii altindaki bolgelerde faaliyet
gosteren bayiler, ortak yatinmlar ve Phoenix Contact’a ait direkt satig
organizasyonlarindan sorumludur. Yine bu boliimler kendi iglerinde kontrolleri
altindaki iilkelerin olusturdugu alt guruplara boliinmekte ve her iilke igin ayr

bir kontrol ve destek boliimii olusturulmaktadir.

Siemens ise tiim diinyada faaliyet gosteren bir igletme olarak oldukga biiyiik ve
karmagik bir yapiya sahiptir. Bunun yamnda tiim diinyadaki Siemens
organizasyonlan birbirinden bagimsiz igletmeler gibi kendi i¢ uygulama ve
ozellikle tirettikleri miihendislik hizmetlerinde Siemens kalite ve hizmet
seviyesine bagl kalmak sartiyla 6zgiirdiirler. Her organizasyon toplam kar ve

zarari gozoniinde tutularak ayn ayn degerlendirir ve verimliligi saptanir.

Tim bu organizasyonlar ise Siemens genel merkezi tarafindan kontrol ve

koordine edilir.
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J. Isletmelerin Personel Stratejileri ve Pazarlama Personelinin

Segcimi

Phoenix Contact’in bu konudaki ilkesi kaliteyi kaliteli elemanlar olusturur

seklinde 6zetlenebilir.

Eleman se¢iminde iyi egitim, mesleki tecriibe, ¢aligma hirs: ve self motivasyon

gibi 6zellikler 6zellikle gozéniine alinur.

Elemanlar genelde gazete ilanlariyla veya danigmanbik firmalan aracihigiyla

bulunur ve yapilan goriigmeler sonunda uygun goriiliirse ige alinur.

Phoenix Contact’in her iilkedeki organizasyonu yeni eleman veya elemanlara
ihtaya¢ duydugunda bunu gonderilen diizenli ayhk raporlarda Almanya genel
merkeze bildirir. Her organizasyon kendi eleman ihtiyacimi uygun gordiigii

sekilde ¢6zmekte serbesttir.

Siemens’de ise her Siemens organizasyonu kendi iginde bir insan kaynaklar
boliimiine sahiptir. Organizasyon olusturan boliimlerden herhangi birinin bir
personel ihtiyact sézkonusu olunca 6nce yonetime bildirilip onay alinir. Daha
sonra gerekli elemanin 6zellikleri Insan Kaynaklari béliimiine bildirilir. Insan
kaynaklari béliimii gerek gazete ilanlari ile gerekse daha Once yapilan i
bagvuralarim degerlendirerek ihtiyag duyulan elemam belirler ve ilgili boliime
iletir. lgili bolim yoneticisinin onay:r ile eleman goreve baslamig olur.
Ozellikle orta diizey yoneticiler ve baz1 6zel teknik elemanlarin ayni sektorde
¢alisgan diger isletmelerin transfer edilmesi de sik olmasi da rastlanan

olaylardandir.

Siemens’de g¢aligan tiim elemanlarm yabanci dil bilmesi (6zellikle Almanca
veya Ingilizce), verilecek goreve uygun, iyi bir egitim almig olmasi, yenilige ve

dgrenmeye agik olmas: istenmektedir.
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Siemens organizasyonlan g¢aligmalarimin diizenli olarak seminer ve kurslar ile

kendilerini gelistirme imkam sunmaktadir.

K. Igletmelerin Reklam Stratejileri

Phoenix Contact iiriinleri genel olarak son kullanici olarak adlandirabilece-gimiz
sokaktaki insanlara hitabeden iiriinler olmayip genelde iireticilere yonelik ve

iiretimin ara kademelerinde kullanilan iiriinlerdir.

Bu ozelliklerinden dolay: Phoenix Contact iiriinleri ile ilgili reklamlar 6zellikle
elektrik ve elektronik alanina yonelik sektorel yayinlarda yer almaktadir. Yine
sektorel yaymlarda yer alan iriin tanitict makaleler ve bu iriinler ile ilgili
uygulamalara 6mekler veren yazilar reklam ¢aligmalarimn 6nemli bir boliimiinii

olusturmaktadir.

Aynica her yil belirli zamanlarda gergeklestirilen sektorel fuarlarda Phoenix

Contact iiriinleri i¢in reklam ve tamtim konusunda oldukga 6nemlidir.

Bunlardan bagka gesitli miigterilere gonderilen numune malzemeler, kataloglar,
brosiirler ve promosyon malzemeleri de reklam ve tanitim galigmalar arasindadir.
Tiim Phoenix Contact organizasyonlari her yil yapacakiarl reklam ve promosyon
¢ahgmalarint o yil igin hazirlanan biitgede belirler ve bir yil boyunca aynlan
reklam ve promosyon biitgesini planlandigi sekilde kullanirlar. Yine yil iginde
yapiimasi digiiniillen seminer ve konferanslarda reklam ve tamtim kapsaminda

degerlendirilir.

Siemens’de ise bagarimin ve pazar payinin artiginda reklamlarn etkisi daima ¢ok
biiyiik olmugtur. Her Siemens organizasyonu sene basinda yapilan biitgeye o sene
i¢inde yapmay: planladig reklam ve tamtimlan igeren bir bolim eklemektedir.
Tiim diinyadaki Siemens organizasyonlar1 yapilan etkili mesleki fuarlarin hemen

tiimiine katihr. Sektorel dergilere ve bazen kitle iletigim araglarina reklam verir.
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Panolar, afigler ve kataloglar ile tamtim faaliyetlerinde bulunurlar. Reklam ve
tamitim faaliyetleri her ogranizasyonda kendi i¢inde ayri bir b6éliim tarafindan

koordine ve kontrol edilir.
L. Isletmelerin Uriin Politikalar:

Phoenix Contact 25.000’in tizerinde bir iiriin grubuna sahiptir ve bu say1 siirekli
artmaktadir. Elektrik ve elektronik alanindaki hizli gelisme dogal olarak hergiin
yeni sistemler ve bu sistemleri destekleyecek yeni iiriinler yaratmaktadir. Phoenix
Contact bir yandan mevcut iiriin gurubunu siirekli geligtirirken diger yandan belli
bir miktanin {izerindeki talepler igin 6zel malzeme dizaym ve iiretimi gibi

konularda da miigterilerine hizmet vermektedir.

Phoenix Contact iriinleri ISO 9001 standartlarina uygun olarak iiretilir. Tiim
diinyadaki organizasyonlarinda satilan iriinler aym kalite ve hassasiyetle
iiretilmig, birbirinin tamamen aym iriinlerdir. Birbirinden farkli kaliteye sahip

iiriinler yada bagka firmalara fason olarak iiretilen iiriinler kesinlikle kullamlmaz.

Siemens’in faaliyetlerini 'ise iretim ve mithendislik olarak iki temel gurupta
diigiiniilebiliriz. Uretim tiim diinyadaki organizasyonlarinda SIEMENS AG
lisansiyla ve belli kalite olgiileri ile tamamen standart olarak gergeklestirilir.
Genel uygulama faaliyette bulunulan iilkenin endiistriyel gelisimine uygun
modeldeki malzemelerin o iilkede iiretimi ve satigt geklindedir. Dolayisiyla
gelismis iilkelerde en yeni iiriin guruplarinin iiretimi ve satigt gerceklestirilirken

diger iilkelerde daha eski modeller iiretilir ve satihr.
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M, Isletmelerin Ambalajlama ve Markalama Gibi Yapisal Konularduki

Yaklagumlar:

Phoenix Contact iiriinleri iireticilere y6nelik hazirlanan malzemeler oldugu igin
ambalajlamada istenen sevkiyatlar ve tagima sirasinda problem yaratmayacak,

malzemeyi koruyacak ambalajlardir.

Phoenix Contact’in ambalajlama konusunda dikkat ettigi bir diger hususda
miimkiin oldugu kadar.geri déniimlii malzemeler kullanmak ve ¢evreye zarar

vermemektir,

Phoenix Contact Alman menseili bir firma olmasina ramen firmanin ismi
Almanca degildir. Bu 6zellikle uluslararasi pazarda firmaya bir avantaj
tammakta, Almanya kokenli isletmelere sempati duyulmayan iilkelerde

olugabilecek antipatiyi azaltmaktadir.

Phoenix Contact iiriinleri tiim diinyada aym marka ve isimle satilir. Tiim

tiriinlerin kodlan ve isimleri tiim diinyada aymidir.

Siemens triinleri ise tiim diinyada Siemens lisans: ile iretilir ve Siemens
markasiyla satilir. Uretimin Kalitesi ve gerekli prosediirler gok bilyiik bir
6zenle kontrol edilir ve tiim diinyada iiretilen iriinlerin birbirinin tamamen
ayni olmasi saglanir. Ambalajlama iriiniin dig etkilerden korunmasi ve estetik
gérilnmesi amaglanarak ve Siemens ismi ve iiriin kodlar, isimleri standart
olmak iizere her organizasyonda o iilkenin begenileri goz oniinde tutularak

gerceklestirilir.

Ambalaj malzemelerinin geri doniimlii malzemeler olmas1 ve gevreye zarar

vermemesi tercih edilir.
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N. Isletmelerin Dagitim Kanallar: ve Dagitim Yapilary

Phoenix Contact organizasyonlarinin bu konudaki genel stratejileri faaliyette
bulunduklan iilkelerdeki yiiksek tiiketime sahip biiyiik firmalara direkt olarak
malzeme vermek diger firmalara ise bayileri aracihiy ile hizmet etmektir. Her
organizasyon faaliyette bulundugu iilkede bir merkez ofis ve énemli sehirlerde

sube veya bayilerinin olusturdugu bir ag ile ¢aligir.

Subeler ve bayiler taleplerini merkez ofise bildirir. Merkez ofis bu talepleri
degerlendirir, stogunda olan malzemeleri sevkeder olmayanlarin siparisini

Almanya genel merkeze agar ve geldiginde talep sahiplerine sevk eder.

Biirolar ve bayiler belirli miktarda malzemeyi kendi stoklarinda bulundururlar.

Bu malzemeler genelde satig1 yogun olan malzemelerden olusmustur.

Her organizasyondaki merkez ofis, biirolar ve bayilerin uyum iginde ¢aligmasi,

organizasyon igin bagarinin en 6nemli etkenlerinden biridir.

Siemens organizasyonlari ise her iilkede Onemli endiistri merkezleri ve
sehirlerde bulunan biirolann ve bayileri arac1]1g1yia tiriinlerinin  satiglarim
gergek-lestirirler. Yurt digindan getirilmesi gereken malzemeler satig biirolan
veya bayiler tarafindan o iilkedeki Siemens organizasyonu merkezine siparig
edilir ve teslim alimir. Siemens bayileri her iilkede o iilkedeki Siemens
organizasyonlarinca belirlenen kurallara gére ve Siemens organizasyoniannln
kontrolii altinda iiriin satabilirler. Her organizasyon kendi bayilerini belirlemek
ve bayi anlagmalan diizenlemekle yiikiimliidiir. Siemens satig biirolan ve

bayiler her tiirlii teknik bilgi ve destekle giiglendirilir.
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Simens organizasyonlarinin standart iiriinlerin diginda bir diger ©6nemli
faaliyeti miihendislik ve taahhiit uygulamalandir. Her organizasyon kendi
yapisi iginde olusturdugu bdliimlerle miigteri ile ilk goriigmeden anahtar
teslimi projenin bitirilmesine kadar tiim agamalart koordineli bir sekilde
gergeklestirir. Proje guruplan ayrica potansiyel proje ve miigterileri takip edip

i§ baglantilarim kurmakla gérevli satig miihendisleri tarafindan desteklenir.
O. Isletmelerin Uriin Tutundurma Konusunda Uyguladig Stratejiler

Phoenix Contact yeni bir iirliniin tanmitim ve belli bir pazar payina ulagsmasi igin
once bir iiriin igin potansiyel miigterileri belirler. Daha sonra bu miigteriler satig
miihendisleri tarafindan ziyaret edilerek iiriiniin tamitimi yapilir ve miimkiinse
¢esitli iiriin numuneleri verilir. Bu galismalar reklamlar ve tamtim yazilan ile

desteklenir. Ayrica fuarlarda yeni iiriinler dikkat gekecek sekilde lanse edilir.

Yeni bir iiriin s6zkonusu oldugunda bu iiriinle ilgili bir rekabet ortam sézkonusu

ise iiriiniin iistiinliikleri ve getirdigi avantajlar 6zellikle vurgulanur.

Uriinle ilgili kati rekabet sézkonusu ise iiriin belli bir siire diigiik fiyatla satiga
sunalarak belirli bir pazar payina ulagmas1 hedeflenebilir. Elektrik ve elektronik
alanindaki hizh geliymeler yeni iriinlerin daha kolay tutunmasinda 6nemli

faktorler olmaktadir.

Siemens’in tiim diinyadaki organizasyonlar igin ise en biiyilk avantaj Siemens
tiriinlerinin  bityiik Bir kisminin rakipsiz olmasidir. Etkili tamtim faaliyetleri,
reklam ve promosyonlarla pazar ve talep kendiliginden olugsmaktadir. Son yillarda
bazi temel Siemens iiriinleri igin giiglii rakipler olugmaya basladiysa da Siemens
tiriin ve hizmet kalitesi ile sahip oldufu avantajla pazar liderlii konumunu

siirdiirmektedir.



P. Isletmelerin Amaglar: ve Hedefleri

Phoenix Contact iiriin guruplarinin ¢ogunda tiim diinyada pazar lideri

konumundadir.

Kisa ve orta donemdeki hedefleri tiim iiriinlerinde pazar lideri konumuna sahip
olmak, uzun donemdeki hedefleri ise su an faaliyet gostermedigi bazi iiretim

alanlarinda da iiretim yaparak ¢aligma alanini ve iiriin yelpazesini genigletmektir.

Phoenix Contact Tiirkiye’nin ise hedefleri oncelikle oniimiizdeki yillarda gok
satilan temel iriinlerin Tiirkiye de iiretilmesini saglayacak bir iretim tesisi
kurulmas1 ve boylece hem maliyetlerde avantaj yakalamak hemde daha etkili bir

yapiya kavugmaktir.

Siemens ise faaliyet gosterdigi alanlarda tiim diinyada pazar lideri konumundadir.
Oniimiizdeki yillarda da bu konumunu siirdiirerek etkinligini ve karhligim

arttirmay1 hedeflemektedir.
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Cok uluslu isletmeler gerek iilkemizde gerek diinyada hizla ve diizenli bir gekilde
bityiimektedir.Bu hizh ve diizenli geligimi olusturan en 6nemli sebeplerden biri
¢ok uluslu igletmelerin yapilarini olugturan bélimlerin bir makinenin diglilerinin

¢alismasi gibi uyumla bir arada galigmasidir.

Genel olarak goriilmektedir ki bir igletmenin bilyiimesi ve ¢ok uluslu bir igletme
halini almasi ¢ok biiyiik ¢abalar gerektiren zorlu bir siiregtir. Bu siire¢ iginde
isletme hem iirettii mal veya hizmet miktarim global talebi kargilayacak diizeye
cikartacak,hem belli bir kalite standardini koruyacak hem de diizenli bir

bityiimenin gerektirdigi yatinmlan gergeklestirmek zorunda kalacakur.

Biiyiime ¢ok uluslu olarak yapilanma siireci asilinca isletmenin gesitli faaliyetleri
gok daha uyumlu ve verimli bir gekilde diizene kavusmakta ve bu durumun
olusturdugu itici gii¢ isletmenin daha bilyiikk proje ve organizasyonlan

hedeflemesine olanak tanimaktadir.

Cok uluslu isletmelerin sahip oldugu imkanlar gerek faaliyetleri ile ilgili 6n
¢aligmalar ve hazirliklarda gerekse temel faaliyetlerinin gergeklestiritmesinde

biiyiik kolayliklar ve olanaklar saglamaktadir.

Cok uluslu igletmeler sahip olduklan giiciin ve imkanlaﬁn yardimiyla pazarlama
stratejilerini  ¢ok uluslu olmayan,nispeten kiigitk isletmelere ve bolgesel
isletmelere gore daha etkili kullanabilmekte,pazar aragtirmalar ve yeni pazarlara
girme gibi faaliyetlerde sahip olduklan mali giiciinde yardimiyla daha etkili ve
basanli olabilmektedirler.Yine aym etki reklam stratejileri,ambalajlama,fiyat
politikaln ve iiriin dafitim kanallarimin diizenlenmesi gibi uygulamalarda da
goriilmekte,gok uluslu igletmeler bu konularda da sahip olduklan gig ve

olanaklar kullanarak daha etkili olabilmektedirler.



Genellikle ¢ok uluslu igletmeler sahip olduklan imkanlart kullanarak rakiplerine
goére daha fazla aragtirma geligtirme ve iretim biitgesi ayirmakta ve daha genis
iiriin yelpazelerine sahip olabilmektedirler.Caliganlarina ve yéneticilerine diger
firmalara gére daha iyi imkanlar saghyarak daha iyi ve kalifiye elemanlar ve
yoneticiler bulabilmekte veya bu tiir elemanlan diger firmnalardan transfer

ederek kendi biinyelerine alabilmektedirler.

Yeni bir iilke veya bolgede faaliyete baglayacaklari zaman yine sahip oldukiar
mali ve yapisal giiciin yardimiyla ¢ok uluslu olmayan nisbeten daha kiigiik
yapidaki firmalara veya bu bolgede faaliyet gosteren bolgesel firmalara gore ¢ok
daha biiyiik ve etkili reklam kampanlari,promasyon,diigiik fiyatla tanitim amagh

satiglar ve numune dagitimlan gibi ¢aligmalarla basar1 saglayabilmektedirler.

Sonug olarak ¢ok uluslu igletmelerin yaptig1 aslinda gergeklestirdikleri faaliyetier
sirasinda yapilmasi gereken ve bu tiir faaliyetleri gergeklestiren tiim firmalarin az
¢ok yapmaya ¢ahstifi strateji ve uygulamalan ,sahip olduklar1 biiyiik mali ve

yapisal giig ile gok daha profesyonelce ve etkili olarak gergeklestirmektir.

Yeni bir iiriiniin iiretimi ve piyasaya siiriilmesini ele alirsak ¢ok uluslu bir isletme
normal isletmelere gore daha biiyiik bir yatinm biitgesiyle ige baslayip daha etkili
ve daha geni§ kapsamh pazar aragtirmalan yapacak daha hizli ve daha biiyiik
miktarlarda iiretim gergekleitirecek ve giigli reklam kampanyalan ile diger
firmalar goére daha fazla tamitim yaparak daha genis miigteri Kkitlelerine
ulagabilecektir.Dogal olarak bu ¢aligma sonucu elde ettigi gelir ve gii¢ artis1 diger

yatirimlar da olumlu bir gekilde etkileyecektir.

Bu durumu Phoenix Contact ve Siemens’de de kolaylikla gorebiliriz. Phoenix
Contact, 25.000 ‘in iizerinde malzemeden olugan genig iiriin grubu ve alaninda
sahip oldugu biiyiik pazar paymn getirdigi giig ile ¢esitli bityiik firmalarla 6zel

anlagmalar yapmakta ve bu firmalara kendi iiretimleri igin ihtiyag duyduklan



¢esitli baglanti malzemelerini dizayn edip iiretmektedir.Boylece hem biiyiik
iireticilerle galisarak pazar paymm daha da artirmakta hem de firiin gesitlerini

gelistirerek yeni potansiyel pazarlar elde etmektedir.

Yine Siemens yillar boyunca elde ettigi bilgi ve tecriibe birikimini kullanarak
cogu iilkede devlet ve 6zel sektore ait bilyilkk yatinm projelerini iistlenmekte
boylece hem bilgi ve tecriibe birikimini artirmakta hem de yaptug projelerden

elde ettigi karla gelirini arttinp bilyiimektedir.

Goriildugii gibi basartya giden yolda belli bir gii¢ kazanana kadar ¢ok biiyiik
miicadeleler verilmesi gerekmekte fakat belli bir bagan ¢izgisi agildiginda elde
edilen gii¢ ve kaynaklar katlanarak biiyiiyebilmektedir. Boylece diinya ¢apinda

biiyiik bagarilara imza atma imkanina sahip olunabilir.
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Agaglda ismi yazm Ensmumuz yuksek hsans ogrencnsu tez:m tamamlayarak
Enstltumuze teShm etmlstlr :

Enstitu Yonetlm Kurulu karariyla tezi tetklk etmek Uzere juri uyellgme segllmls;‘

bulunuyorsunuz
16.7.1996 saat:11.30

Tezin bir kopyaS| |l|§|kte sunulmu$ olup, snnavn oo 16.7.1976 saat:ill. S0 .
tanhlnde yaplfacakur - : -
'Bllgllerlmzu ve gereglm rlca ederlm - ) .
' Saygilarimia,
‘ . Enstitd Madara
QQRENCININ ADL - %{/

Prof.Dr.Aysenur OKTEN 7

v937716 Faruk PULLU

: _ngpk blrbmm 1zleyen |k|' yanyn ‘iginde’ en 4z sinama ve inceleme
0 niteligi ta§tyan bir tezi haznrlamak zorundadlr Gerekli--hallerde
',,”Enstutu Yonetnm Kurulu bu 2 yanyllhk sureye b|r yanyll daha.
*-..::ek(eyeblllr RN

MADDE 9 : "Enstltu Yonetlm Kurulu '(eZl veya sanat eserini tamamlayan ‘
T e o ;ogrencuere lglnde damgmamnm da: bulunacagl 3 oOgrefim
~ Qyésinden olugan bir jiri tayin eder. Jari 6grenciyi 45 dakika ile 1,5
saat arasinda tez savunmasina . tabj tutar. Sinav sonunda tez
bagarili bulunmugsa bir tutanakla durum ilgili Enstntu ye en ¢ok (¢
giin iginde bildirilir. Bagarisiz bulunan tezlerin duzeltilmesi- veya
’ : * yeni bir tez hazirlanmasi igin 6grenciye 1 aydan az olmamak lzere
‘ 1 yariylla kadar sire taninir. Tekrar basarisiziik hahnde ogrencmln.

Universite ile iligkis: kesilir.



