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Kiuresellesme?

e Pazarlarin kiresellesmesi

 Uretimin kiiresellesmesi




Nike Air Ornegi




Chevrolet Nova Ornegi




Kuresel Pazarlama Surecinde Yapilan
En Kritik Hatalar

Hedef Ulkeleri Spesifik Olarak Tanimlamamak
Sirket Ici Verilere Yeterince Dikkat Etmemek

Satis ve Pazarlama Kanallarinin
Uyarlanmamasi

Urtin Sunumunun Uyarlanmamasi

Yerel Insan Kaynagi Geri Bildirimlerini
Dinlememek



Dis Pazar Analizi/Arastirmasi

e Belli bir Grln, Grin grubu yahut da hizmetin
veni cografyalarda satilmasi ve bu urdn ve
hizmetlerin s6z konusu pazarlarda nasil
basariya ulasabilecegini ortaya cikarmak icin
sistematik bir sekilde yapilan incelemerin
tumuddar.



Dis pazar arastirmasi icin yapilan

incelemeler;
bilgi toplama, ?V .
\
karsilastirma, , - ‘
analiz etme, Q ZI &

yorumlama ve

pazarlama stratejisi gelistirmek icin dneri
olusturma asamalarini icerir.



Bir pazar arastirmasi ozetle;

Urtinimaz/hizmetimiz icin hangi Ulkelerde en iyi
satis olanaklari vardir ?

Belirlenen bir pazarda Griin/hizmetimizin ne
kadarini satabiliriz ?

Satislarimizi artirmak icin tGrtin/hizmetimizde ne
gibi degisiklikler yapmaliyiz ?
Urtin/hizmetimizin satis fiyati ne olmalidir ve
farkh fiyat duzeylerinde gelirimiz ne olacaktir ?

Hangi pazarlama ve tanitim metodunu
kullanmaliyiz ? gibi sorulara cevap vermelidir.



Pazar Arastirmasinda Bilgi Toplama
Yontemleri

Masa Basi Pazar Arastirmasi Yerinde Pazar Arastirmasi

* Kaynak taramasi * Kisisel gorismeler
e |kincil verilere dayanur. * Telefon gorismeleri
* Anketler

 Magaza/misteri kontrolleri
vb.

* Birincil ve ikincil verilere
dayanir.



Masa Basi Pazar Arastirmasinda Bilgi

Kaynaklari
Dis Ticaret Istatistikleri
Ulke Profilleri
Rehberler

DIs Ticaret Mevzuati

DIs Pazar Egilimlerini Veren Dergiler
Yayimlanmis Dis Pazar Arastirmalari

Internet

|.D.M. (IHR. DESTEK. MERKEZI)- 0212 872 09 76



Dis Ticaret Pazar Arastirmasi Yapmak

icin U¢ Glivenilir Kaynak

1. Trade Map/Trade statistics for International business
development

Uluslararasi Ticaret Merkezinin bir uygulamasidir.

Uluslararasi is ve ticaretin gelismesi amaci ile 220 ulkeyi ve
armonize sistemdeki 5300 Urtnu kapsayan dis ticaret
istatistiklerini saglar.

Bu istatistikler aylik, ceyreklik ve yillik ticaret akislarini kapsar ve
her ulkenin, bolgenin ulusal istatistik kurumunun verileri
kullanihr.

Verileri sadece Armonize koda kadar degil her tlkenin kendi
GTIP (GUmruk Tarife Istatistik Pozisyon) kiimelendirmeleri
altinda da tasnif eder.

Web adresi: m.trademap.org



m.trademap.org

Dis Ticaret Pazar Arastirmasi Yapmak
icin U¢ Glivenilir Kaynak
2. Google Trends

(o

— Sececeginiz zaman araliginda, drnegin son bir yilda,
x Urinu” seklinde bir arama yaptiginizda bu aramayi
en ¢cok yapan ulkeler ile “x Grund” ile ilintili diger
arama sozcuklerini bulursunuz.

— Arama yaptiginiz sozcuklerin yanina kiyaslama yapmak
istediginiz diger sozcukleri de ekleyebilirsiniz.

 Web adresi: trends.google.com.tr



trends.google.com.tr

Dis Ticaret Pazar Arastirmasi Yapmak

icin U¢ Glivenilir Kaynak

3. Ihracat Bllgl Platformu

MNAUVAT DILOT FLATIURVIU
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Ayrica;

* Dis Ticaret Konusunda Kiituphaneler: Ticari birlik veya derneklerin
veya kamu kuruluslarinin kiitiphaneleri yararl olacaktir.

* Aragtirmacinin ulkesinin dig ticaret temsilcisi: Pazardaki bilgi
kaynaklari hakkinda tavsiyelerde bulunabilir. Uriinl etkileyebilecek
ekonomik ve politik faktorler hakkinda bilgi verilebilir.

e Kamu Kuruluslan: ithalat, giivenlikle ilgili diizenlemeler, ekonomi,
pazar ve sanayiinin durumu hakkinda detayl bilgi ve istatistik temin

edilebilir.

* jhracati Gelistirme Kurumlari: Bazi tlkelerin ihracati gelistirme
kuruluslari vardir. Bunlar istediginiz bilgileri alabilmek icin cok iyi
kaynaktir.

* Ticaret Birlikleri veya Ticaret Odalari: Hangi firmalarla
gorusulebilecegi hakkinda bilgi almak icin iyi kaynaktir.



Yerinde Pazar Arastirmasi

 Hedef pazarla ilgili veriler toplandiktan sonraki
asama, pazari fiilen ziyaret etmektir.

* Yerinde pazar arastirmasi, masa bas
arastirmasinin bulgularint  dogrularken bilgi
vetersizliginden kaynaklanan bosluklar da
doldurur.

* Yerinde pazar arastirmasl masa basl
arastirmasina gore maliyeti daha yuksek bir
calismalidir.



* Yeni pazarlara girmeden oOnce isletmeler bir
takim stratejik kararlar vermelidir:

W NR

Hangi pazara girecekleri?
Hangi pazara ne zaman girecekleri?
Hangi pazara ne zaman ne oOl¢ekte girecekleri?

Hangi pazara ne zaman ne Ol¢ekte ve hangi
yolla girecekleri?



Dis Pazar Se¢imi

e Ulkeler;
— politik,

— ekonomik,

— vyasal ve
— kalturel sistemleri acisindan farklilik gosterirler.



Ulkenin Ithalatinda
Yasal Engel Var m1?

HAYIR

Ulkenin Ithalat hacmi yiiksek mi?
Artis Egilimi Var mi?

EVET.

Ihracat A¢isidan cazip geliyor mu?

7
//// e

Yerinde
9 pazar
arastirmasi
yapilacak
tilkeyi se¢

Ulkeyi Kriterler

Cografi yakinlik kiiltiir,din,liriin
arastirma > belirle

standartlar1 ticari anlasmalar ag¢isindan - :
" i¢in se¢ secilen
uygun mudur’ iilkeleri

/ l sirala

Elimine
Et




Dis pazar se¢imi yapilirken;

Pazar Buyuklagu

Pazar Yapisi

Pazar Egilimleri

Urtiniin/hizmetin pazara uygunlugu

Pazar Payi



Porter’in 5 Kuvvet Modeli

Rakiplerin "
Rekabeti

Tedarikgilerin
Giicu

\\ 2 7
\_/



KURUM ICI

KURM DISI

SWOT ANALIZI

OLUMSUZ



Pazardaki rekabeti anlamak i¢in;

Pazardaki ayni GrinU satanlarin sayisi ve
farkhlastirmanin derecesi

Piyasaya giris-cikis hareketliligi/engelleri
Maliyet yapis

Pazardaki dikey birlesme derecesi
Kiresellesmenin boyutu



Rekabet Analizi icin;

isletmenin rakiplerini
belirlemek

Rakiplerin hedeflerini,
stratejilerini, gucli ve zayif
yonlerini ve tepki sekillerini analiz
etmek

Hangi rakibe saldirilacagi,
hangi rakipten cekinilecegine
karar vermek




Rekabet Stratejileri

¢ Porter'in Uc¢ genel rekabet stratejisi..
1) farklilastirma..
2) toplam maliyet liderligi..
3) odaklanma..

stratejik avantaj

alicinin algiladigt  distk maliyetl

benzersizlik konum
sektor toplam maliyet
stratejik capinda farklhilastirma liderligi
hedef

valnizca belirli

v ke odaklanma



Rekabetci Stratejiler icin Gerekli
Deger Yaratma Disiplinleri;

Treacy ve Wiersema’nin Deger
Disiplinleri

-
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Temel Pazarlama Stratejileri

Pazarin boliumlendirilmesi,
Hedef pazar(larin) secilmesi,

Hedef pazar(lar)da konumlandirmanin
vapilmasi,



 Pazar Bolimlendirme;
— Pazari bolimlendirmek icin kriter(ler) secilir.
— Segmentler icin detayli profiller belirlenir.

* Hedef Pazarin Sec¢ilmesi;
— Pazar bolimunin cekiciligini 6lcmek icin kriter(ler)
gelistirilir.
— Cekiligine gore hedef pazar(lar) secilir.
e Konumlandirma;
— Hedef pazarlar icin bir konumlandirma gelistirilir.

— Her bir pazar bolimu icin pazarlama karmasi
gelistirilir.



Pazar Bolimlendirmesi

* Benzer bir takim istek ve ihtiyaclar icinde olan
tiketici gruplarini bir araya getirerek
olusturulur.

* Pazar bolimlendirmesi yapmak icin;
— Bolgesel
— Demografik

— Psikolojik
— Davranissal bolimlendirme yapilabilir



| Olgiilebilir

Ulasilabilir

Yeterince buyuk olmali

Farklilagtirmaya
inkan tanimali

Uygulamaya
imkan tanimali

*Boyut, satinalma gucu, segment
profilleri olgulebilir olmahdir

» Segmentler kolayca ulasilabilir
olmalidir.

+ Segment yeterince buyuk ve
karh olmahdir

» Farkli segmentler farkli pazarlama
karmalarina farkh tepki vermeli

« Segmentlerin dikkatini
¢ekebilecek ve hizmet edebilecek
programlar olusturabilmeli




Hedef Kitle Belirleme

 Pazar bodlumleri arasindan isletme icin en
uygun olani secilir;

e Pazar bolimleri secilirken;

— Pazar bolimunin buayudkliglu ve buyume olasiligi
mevcut satislar,bidyime oranlari,ve beklenen
karhliklari analiz edilerek incelenir;

— Pazar bolimidnun vyapisal cekicigili incelenir
(Porter’in 5 Guci’ne gore);

— Sirketin hedefleri, kaynaklari ve kapasitesine
bakilir.



Hedef Pazar Berlirleme

Firmanin pazarlama

> Pazar
karmasi

A. Farklilastinimamis Pazarlama

Pazarlama Karmasi 1 » Pazar Bolumu 1

Pazarlama Karmasi 2

Pazar Bolumu 3

Pazarlama Karmasi 3

B. Farkhilastinlmis Pazarlama

Pazar Bolumu 1

A 4

Pazarlama Karmasi Pazar Bolumiu 2

Pazar Bolumu 3

C. Yogunlastirilmis Pazarlama




Hedef Pazar Se¢me Turleri

Tek bir pazar boliimiine

Secici Uzmanlasma
odaklanma

W My M Mo My My




Hedef Pazar Se¢me Turleri

Uriinde Uzmanlasma Pazarda Uzmanlasma

1 2 3 1 2

M;




Hedef Pazar Se¢me Turleri

* Butun Pazar Kapsama

My M, M




Konumlandirma

* Hedef piyasadaki tlketicilerin aklinda farkli bir
ver etmek icin Urin, hizmet ve imajin
tasarlanmasidir.

* Konumlandir stratejisi icin o6nce rekabet
ustunluklerinizi belirlemeli, dogru rekabet
ustunliginui  secmeli ve bu  secilen
konumlandirmayi pazarlama karmasini
kullanarak tuketiciye ulastirmalisiniz.



Konumlandirma Stratejileri

Rakibe gore konumlandirma

Urlin sinifi veya ozelliklerine gore
konumlandirma

Fiyat ve kaliteye

Hedef pazara gore konumlandirma
Kullanim sekline gore konumlandirma
Kullanici ozelliklerine gore konumlandirma



Benzerlik ve Farklilik Noktalari
Points-of-Parity and Points-of-Difference

m Farklilik Noktalar: (Points-of-difference (PODs))
tuketicilerin guicli bir sekilde markayla
ozdeslestirdikleri olumlu degerlendirdikleri ve rakip
markanin sunamayacagini dusundukleri 6zellik ya da
faydalardir.

m Benzerlik noktalar: (Points-of-parity associations (POPs)),
markaya 6zgu olmak zorunda bulunmayan, diger
markalarda da bulunabilen 6zelliklerdir.



Farklilastirma Stratejisi

Uriuin ile
Dagitim kanallari ile

Kisiler ile
Marka imaji ile saglanir.



* Dis Pazara Giris Zamani
— Erken giris
* ilk girenin avantaj

— Geg giris

* Dis Pazara Giris Buyuklugu
— Kuglik olcekte
— Bliylik ol¢cekte



Dis Pazarlara Giris Yontemleri

T

Ihracat

Lisans Anlasmalari
Franchising

Sézlesmeli Uretim

Yonetim Sozlesmeleri
Anahtar Teslim Projeler
Montaj Operasyonlari

Ortak Girisim (Joint Venture)
Birlesme ve Satin Almalar
10. Dogrudan Yabanci Yatirhm

RN HREWNH

Karar verilirken firma
yoneticileri maliyet, kalite,
teslimat ve miisteri degeri
konulari Gzerine detayl
analizler yaparak en uygun
pazara giris yontemi
uzerinde karar
kilmalidirlar.

Firmalarin uluslararasi
pazarlara girerken hangi
yontemin kullanilacagini
belirleyen faktor aslinda
firmanin arzu ettigi
miilkiyet ve kontrol
derecesidir.




¢ |sletme;
— Mulkiyet ve kontroltin tamamen firmanin kendisinde

bulunmasinin istendigi durumlarda; dogrudan yatirim
veya stratejik birlesme,

— En disuk oranda mulkiyet ve kontrol bulunmasinin
istendigi durumlarda; lisans verme,

— ikisinin arasinda bir derecede miilkiyet ve kontrol
bulunmasinin istendigi durumlarda ise franchising,
yonetim sozlesmesi veya ortak girisim yontemleri
arasindan secim yapilir.



Pazara Giris Yontemlerini Belirleyen
Diger Faktorler

Ulasim maaliyetleri

Ticaret bariyerleri

Politik riskler

Ekonomik riskler

Firma stratejisi ve hedefleri



IHRACAT

* |sletmenin kendi Ulkesinde urettigi GrUnlerini
uluslararasi pazarlara sunmasidir.

* En fazla uygulanan uluslararasi pazarlara giris
stratejisidir.



* lhracat firmalarin uluslararasi pazarlarda kendi
rekabetci oOzellikleri konusunda tecrube
edinebildikleri 6nemli bir secenektir.

* lhracat hem cok az risk unsuru tasir hem de
goreceli olarak dusuk yonetsel ve finansal
kaynak gerektirir.



lhracat:

ihracat asamalarinin baslangicinda bulunan
firmalarin mallarini yurticindeki araci
isletmeler vasitasiyla satmalari durumuna
dolayli ihracat adi verilmektedi

DOLAYLI IHRACAT

ihracatci firmanin yurt icindeki aracilardan
yaralanmaksizin mal ve hizmetlerini
uluslararasi hedef pazarlara ulastirmasi
durumuna dogrudan ihracat denilmektedir.

DOGRUDAN iHRACAT

Ortaklasa ihracatta ise isletme ihracat
yapabilmek icin baska bir isletmeyle
isbirligine girmektedir.

ORTAKLASA iHRACAT




Dogrudan lhracatta

* Bu yontemde; isletme tim ihracat islemlerinden
ve oOdemenin tahsilati dahil tim sureclerden
kendisi sorumludur.

* Bu yontem ile satis yapmak isteyen isletmelerin
yurtici satis departmanindan bagimsiz bir ihracat
departmani olusturmasi gerekmektedir.




Dogrudan lhracatin Yararlari;

Araci kurumlari bertaraf ettiginden kar marji yuksek bir yontemdir.
Tum ihracat islem ve sireclerinde kontrolu elinizde tutmanizi saglar.

Musteriniz ile iliskileriniz daha guvenilir ve korunakli olarak
gerceklesir.

Misteriniz dogrudan sizinle ¢calisacagi icin kendini daha glivende
hissedecektir.

Beklenmedik bir olay ya da aksaklikta kiminle irtibata gececeginiz
bellidir.

Urlin ve piyasa ile ilgili 68renmek istediginiz geri dénusleri
musteriniz ile dogrudan ve daha hizli bir sekilde yapabilirsiniz.

Urtinliniiz ya da firmaniz ile ilgili marka, patent ve haklarda daha
korunakl olursunuz.

Hedef pazarinizin istek ve ihtiyaclarini daha iyi anlar ve daha uygun
pazarlama stratejileri gelistirirsiniz.



Dogrudan lhracatin Zararlari;

* Daha cok zaman, enerji ve finansman
gerektirir.

* Musteri ve hedef pazar cesitliligini artirmak
icin daha cok kalifiye is glicine ihtiyac duyulur.

 Tum islemlerden sorumlu olunacagindan en
ufak bir hatada bile yiksek miktarda
maliyetlere neden olabilir.




Pazar
firma
Tum |
bilgi,

Dogrudan lhracat;

payini veya kar marjini artirmak isteyen
ar,

nracat islem ve sureclerinde yeterli duzeyde

kaynak ve deneyime sahip olan firmalar,

Benzer gumruk uygulama ve yonetmeliklerin
uygulandigl pazarlara girmek isteyen firmalar,

Politik, ekonomik ve siyasi risklerin dogurabilecegi
hasar ve zararlari karsilayabilecek finansal olarak

glcli

firmalar, icin dogrudan ihracat uygun bir

stratejidir.



Dogrudan lhracatta Aracilar

* Yurt disi satis burolari,

* Yurt disi satis temsilcilikleri,

* Acente, distribUtor, gezici satis gorevlileri,
* Elektronik ticaret

* Nihai tuketiciler

* Uluslararasi pazarlarda toptancilar ve
perakendeciler



Dolayl Ihracat;

* Bu yontem ile isletme satisini yapmak istedigi
Urdnt yurt icinde faaliyet gosteren aracilar
Uzerinden ihrac etmektedir.

* Boylelikle dogrudan ihracatta oldugu gibi bircok
sorumlulugun altina girmemis olur.

* Bu vyontemi genellikle vyeterli kaynaga,
finansmana ve deneyime sahip olmayan
firmalar tercih etmektedir.



Dolayh Ihracatin Yararlari;

lhracata baslangic icin en risksiz yollardan bir tanesidir.

lhrac islem ve siireclerinde minimal sorumluluk
gerektirir.

Ic pazara odaklanmaniz icin size gerekli zamani saglar.
Urlinlinliz icin ihracat potansiyeli test etmenizi saglar.

Uluslararasi ve Urlin pazarlamasi icin vakit ve
finansman ayirmaniza gerek kalmaz.



Dolayl Ihracatin Zararlari

Dagitim kanali dogrudan ihracata gére daha
uzun oldugundan kar marji dasuktar.

Son tuketici ya da musteri ile dogrudan bir
iliski kurulamamaktadir.

Pazarlama ve fiyat GUzerindeki kontrol zayiftir.

Urun gelistirme adina gerekli bilgi ve deneyim
elde edilemez.



Dolayl Ihracat;

Kisa donemde nakit akisini ve isletme karini
artirmak isteyen isletmeler,

Sektore yeni baslamis ya da kucuk isletmeler,

Onemli derecede uluslararasi ticari riski
yonetemeyecek isletmeler,

Fason Uretim yapan isletmeler,

lhracat islem ve stireclerini kontrol edemeyecek
olan isletmeler, icin dolayli ihracat uygun bir
stratejidir.



Dolayh Ihracatta Aracilar

— |hracat Sirketi
— Dis Ticaret Sirketi

— Dis Ticaret Sermaye Sirketi ( Cok Ortakli Ihracat
Sirketi)

— Tasiyici Sirket ( Piggyback)



Sozlesmeye Dayali Pazara Giris
Stratejileri

Lisans Anlasmalari
Franchising

Sdzlesmeli Uretim
Anahtar Teslim Projeler
Yonetim Sozlesmesi
Montaj Operasyonlari



Lisans Anlasmalari

 Dis pazarlara girmede, endustriyel ya da ticari uzmanligin,
belli bir bedel karsiliginda (royalti), kiralanmasi ya da satin
alinmasini saglayacak bir anlasmadir.

* Bu yontemde belirli bir Glkedeki bir isletme yani lisans
veren baska bir Glkedeki bir isletme veya sahis yani lisans
alan ile bir s6zlesme imzalayarak kendine ait bazi seylerin
kullanim hakkini saglayan lisans verir.

* Lisans anlasmalari kapsaminda teknik uzmanlik, teknoloji,
uretim siiregleri, urun dizayni, tesis dizayni, pazarlama
bilgisi ve silirecleri, marka, logo, telif haklar, ticari
unvanlar ve ticari sirlar gibi haklar bulunabilmektedir.



* Lisans veren i¢in lisans anlasmalarinin avantajlari;

Bliyuk sermaye yatirimi gerektirmez ve yatirimin geri dontsu hizhdir.

Dogrudan yatirima ya da ortak girisime gore daha az risk tasir.

Dogrudan dis yatirrmin kisitlandigi Ulke pazarlarina lisans verme stratejisiyle
girilebilir.

Pazara giristeki gumruk tarifeleri ,ithalat kotalari , yuksek tasima Ucreti gibi
engelleri ortadan kaldirir.

Maliyetsiz reklam firsati saglar.

Markanin taklit edilmesinde caydiricidir.

Lisans verme, lisans verenin markasini farkh trtn kategorilerine yayabilmesine
olanak saglamaktadir.

Lisans veren firma kimi durumlarda lisans alanin kullandigi varhk Uzerinde
yapmis oldugu gelistirme ve iyilestirmelerden yaralanma hakkina da sahip
olabilmektedir.

Dogrudan dis yatirnm gibi diger uluslararasi pazara giris sekillerine gore, lisans
verme, lisans alanin Ulkesindeki milliyetci politikalarin daha az tepkisini
cekecektir.

Lisans anlasmalari, lisans verene, bulundugu sektorler disindaki sektorlerden
kazang elde etmesini saglar.



* Lisans vermenin lisans alana sagladigi yararlar;

— Lisans anlasmalari, lisans alanin, Grine ait mevcut marka
degerinden faydalanmasina olanak saglar.
e Cunkl yeni bir marka yaratmak ve onu vyerlestirmek uzun ve
maliyetli bir strectir.
— Lisans alana, daha oOnceden lisans veren tarafindan
belirlenmis stratejiler dogrultusunda belli bir satis garantisi
saglanmaktadir.

— Lisans alana arastirma-gelistirme maliyetlerinde tasarruf
saglanmaktadir.
e CuUnku yeni bir trun gelistirmek ylksek maliyetli bir yatirimdir.

— Lisans alan, pazarlama faaliyetlerinde lisans verenin
destegini almis olur.



Lisans vermenin dezavantajlari;

* Lisans verenin sahip oldugu rekabete yonelik
bilgi ve deneyimini lisans alana aktarmasi bir
sure sonra olasi rakipler yaratabilir.

* Lisans verenin pazarla etkilesimi azalacagi icin
yonetim ve kontrol alani daralir.



Lisans vermenin dezavantajlari

* Dusuk risk beraberinde dustk kari getirir.

* Lisans verenin Ozellikle pazarlama faaliyetleri
uzerinde kontroli bulunmamasi durumunda,
lisans alan firma pazara gereken oOnemi
vermeyebilir ve dolayisiyla dusuk satis
rakamlarina razi olabilir.



Lisans vermenin dezavantajlari;

* Japonya gibi bazi tUlkelerde yasalar nedeniyle,
lisans alani korumak icin, lisans anlasmasinin
iptali zor olmaktadir.

— Bu da lisans verenin Grundnun Uzerindeki
haklarini geri almasina engel olusturmaktadir.



Lisans vermenin dezavantajlari;

* Lisans alan firma lisansa 6demis oldugu ylksek
bedeli fiyatlarina yansitabilir.

— Bu durum tuketici aleyhine bir durum yarataralk,
satislari olumsuz etkileyecektir.

* Lisans alan, Urun kalitesinde gerekli standartlari
tutturamazsa, drindn dinya capinda prestiji
sarsilabilir.

— Lisans verme bazen urinde gerekli kalite saglanmis

olsa bile, lisans veren acisindan prestij kaybina neden
olabilir.



Lisans vermenin dezavantajlari;

* Lisans anlasmasi slUrecinde bazen Uretim,
yOnetim, organizasyon, know-how gibi
konularda transfer ve uyum sorunlari
yasanabilir.

* Lisans anlasmasi yapilan Uulkede ayni mal
Ureten rakip isletmeler olabilir.

 Guclu rakiplerin oldugu bir pazara girmek
tehlikeli oldugu icin iyi bir pazarlama
arastirmasi yapilmalidir.



Franchising

* Franchising, franchise verenle franchise alan arasinda
gerseklesen ve franchise verenin franchise alana kendisi
adina belirli bir Gcret veya satislarin belirli bir ylzdesi
seklinde royalti adi verilen 6deme karsiliginda is yapma
imkani verdigi karsilikli bir anlasmadir.

 Belirli bir boélgede isletmenin uGrinuni veya hizmetini
satmak icin verilmis olan yasal izinlere denen franchising,
Ozellikle fast food perakendeciliginde yaygin bir uluslararasi
pazarlara giris stratejisidir.

e Bu yontemler belirli bir sermayesi olan ancak bir is
deneyimi olmayan kiclk isletmeler ve girisimciler tesvik
edilmekte ve onlara hazir is modelleriyle calisma imkani
verilmektedir.



Franchising’in;

Avantajlari;

Yurtdisi pazarlara mukayeseli
olarak hizli girme firsati verir.

Franchise  veren  firmanin
perakendeci seviyesinde
gunlik rutin isler ve kucguk
detaylarla ugrasmasina gerek
kalmaz.

Yerel pazarlar hakkinda bilgi ve
deneyim sahibi girisimcilerin
kullanilmasiyla  bir cevrede
calisma zorluklari en aza
indirgenmis olur.

Dezavantajlari

Franchise alacak girisimcilerin
bulunmasinda yasanan zorluklar.

Performans standartlarinin
surdiridlmesinde yasanan
zorluklar.

Maliyet kontrolu zorluklari

Sozlesme kosullari  konusundaki
anlasmazlklar ile ilgili zorluklar.

Basarili bir franchise’in dzellikle
gelismekte olan llke pazarlarinda
taklit edilebilme olanagi ylksektir.



S6zlesmeli Uretim

 Sozlesmeli Uretimde, uluslararasi pazarlara aciimak
isteyen firma, o ulkelerdeki yerel duretici firmalara
Urdnlerini Gretim iznini bir anlasma ile verir.

— Ancak bu izin tretimle sinirhdir.
* Bir outsourcing yontemi olan sozlesmeli Gretimde,

isletme Urdnleri dis pazarda vyerel bir Ureticiye
vaptirirken pazarlama faaliyetlerini kendisi uUstlenir.

— Bu sayede isletmenin dis pazarlarda bir Gretim tesisi
kurmasina gerek kalmaz.

e Sozlesmeyle Uretilen  druinler veya  dretimin
gerceklestirildigi Glkede yada baska ulkelerde satilabilir.



S6zlesmeli Uretim

* Sozlesmeli Gretim genellikle yurt disindaki Greticiye teknoloji
transferi ve teknik yardimi igerir.

 Cogunlukla fiyat rekabetini surdurebilmek icin
kullaniimaktadir.

* Sozlesme suresi bittiginde yenileme zorunlulugu olmadigi icin
politik acidan istikrarsiz ve riskli pazarla icin uygun bir
stratejidir.

 Ayrica uretim teknolojisi kolaylikla taklit edilemeyen ve
markasini koruyabilen uluslararasi isletmeler icin faydali bir
stratejidir.



S6zlesmeli Uretimin

Avantajlari

Sozlesmeli Gretim, sinirh bir yerel
yatirim gerektirmektedir.

Yerel olarak uretilmis imaji, satislarda
destekleyici bir etkiye sahip olabilir.

Uretim faaliyetlerinden siyrilmak,
uluslararasi pazara acgilacak firmanin
ozellikle pazarlamada
uzmanlasmasini saglayacaktir.

Ar-ge, pazarlama, satis ve CRM
faaliyetlerinde kontrol, Gretimi
yaptiran firmaya aittir.

Dezavantajlari

Uretimdeki know-how transferi lisans
vermeye gore daha riskli olmaktadir.

Uretimi yapan yerel firmaya zaman
zaman, uretime iliskin teknik egitim
verilmesi zorunda kalinabilir.

So6zlesmeli Uretimi yapan firma
gelecekte olasi bir rakip
olabilmektedir.

Dusuk iscilik Gcretleri, isci-isveren
iliskilerinde olumsuzluklar
yasanmasina neden olarak,lretimin
verimliligini azaltabilir.



Sézlesmeli Uretim;

— Uretimi yaptiran firma is ve sosyal guivenlik hukukuna
iliskin sorunlardan uzak durabilir.

— Iscilik yada enerji maliyetlerinin dustk oldugu
ulkelerde avantaj saglayacaktir.

— Uretimi yapan firma, uluslararasi firmanin séhretinden
yararlanabilir ve bunu bir referans olarak kullanabilir.

— Uretim yapilan ulkede istihdam yaratarak, issizlik gibi
sosyal konularin olumsuz etkileri azaltilabilir.

— Uretim yapilan tlkenin ekonomisinde canlanmalara
neden olur.



Yonetim Sozlesmeleri

* Yonetim sozlesmeleri yerel bir firmanin
sermaye saglayan yabanci yatirimciya yonetim
konusunda bilgi transferini icermekte ve o
isletmenin faaliyetinin tamamini veya bir
boliminu yonetmek Gzere karsilikli yaptiklari
anlasma olarak tanimlanabilir.

* Lisans sozlesmeleri ile benzer bazi o6zellikleri
vardir.



Yonetim Sozlesmelerinin

Avantajlari

Malin mulkiyetinin elde
tutulmasi,

Yonetimsel ve teknik
uzmanlik saglanmasi,

Yonetim ve beceriyi iceren
teknolojini transfer
edilmesi,

Dezavantajlari

Isletme kontroliinin
kaybedilmesi,
Harcamalar ve borc¢larda
sorumluluk Gstlenilmesi,
Uzun zaman almasi ve
karmasik bir yapiya sahip
olmasi,



Anahtar Teslim Projeler

Anahtar teslim projeleri misterinin, tim bir sistemi bir
butln halinde, isletime sunulacak sekilde teslim almasi
demektir.

Teslim edilen projenin A-Z’ ye islenir bicimde devri soz
konusudur.

Uluslararasi pazarda ana isletmenin yerel Uretici icin bir
Uretim tesisinin insaati ve kurulmasi, insan kaynaklari
egitimi ve fabrikanin ilk defa calistirilmasi faaliyetlerini
iceren anahtar teslim projelere bir tur lisans anlasmasi
olarak disundulebilir.

Anahtar teslim projelerde cok kompleks Gretim
surecleri icin gerekli olan bilgi ve beceri géreceli olarak
ekonomik bir sekilde temin edilir.



Anahtar Teslim Projeler

* Bu strateji yabanci isletmelere dogrudan
yvatirrmin yasak oldugu veya sinirlamalarin
getirildigi durumlarda faydali olabilmektedir.

* Potansiyel rakipler yaratmak adina tehlikeli bir
yontemdir.



Montaj Operasyonlari

e Uluslararasi pazarlara giriste, mamulin parcalarinin
cogunlugunun yada tamaminin ana Ulkede imal edilip,
montajinin bir baska Uulkede yapilmasini iceren bir
yontem olan montaj operasyonu, uretilen parcalarin ve
girdilerin nihai mamult olusturmak amaciyla dis
pazarda birlestirilme strecidir.

 Parca ve girdilerin tasima maliyetlerinin nihai Grinu
tasima giderlerine gore daha distk oldugu durumlarda
ihracatin yerine kullanilabilir.

 Montaj operasyonlarini motor ve arac Ureten isletmeler
oldukca yaygin bicimde kullanmaktadir.



Montaj Operasyonlari

* Dogrudan vyatirrm oncesi pazardaki riskler
konusunda tecribe sahibi olunmasi bu
stratejinin avantajlarindandir.

* Gidilen hedef pazardaki bazi siyasal ve yasal

duzenlemelerin montaj uygulamasini
gerceklestiren firmayr ileride yurtdisinda
dogrudan Uretim amacli yatirima

zorlayabilecek olma ihtimali ise dezavantajdir.



Yatirnma Dayali Giris Stratejileri

* Ortak Girisimler (Joint Venture)
* Uluslararasi Birlesmeler ve Satin Almalar

 Dogrudan Yabanci Yatirim



Ortak Girisim

ki yada daha fazla tiizel kisinin bir araya gelerek,
kararlastirdiklari belirli bir yatirim projesi icin birlikte hareket
etmek icin olusturduklari ortak isletme yapisina, joint venture
denir.

Ortak girisimden s6z edilebilmesi icin iki isletmenin de varligini
devam ettirmesi ve yeni bir sirketin kurulmasi gerekmektedir.

Genel olarak isletmenin yabanci Glkenin pazarinda o Ulkedeki
yerel isletme ile Gretim tesisi kurmasina yonelik girisimdir.

— Ornegin, Coca Cola ve Nestle glclerini birlestirerek
uluslararasi pazarlar icin icmeye hazir buzlu cay gelistirmis
ve glnUimuzde Japon pazarinda oldukca iyi bir yer
edinmistir.

Bu stratejinin uygulanmasinda Uuretim ve dagitim lisans

sozlesmesindeki gibi yerel isletme tarafindan ustlenilmektedir.



Ortak Girisim

 Bu stratejide yabanci isletme icin yerel ortagin pazar bilgisi,
tecrtbesi ve yerel pazardaki iliskileri en 6nemli avantajlardandir.

* Riskin paylasilmasi, birlestirilmis olan kaynak ve sermayeden basarili
bir operasyonun meydana getirilmesi ve tek basina
gerceklestirilemeyecek yatirimlarin yapilmasi ortak girisimin diger
avantajlarindandir.

* Yerli teknolojiye, daha gelismis bir yabanci teknolojinin katilimi
saglanmaktadir.

 Devlet ihalelerinde yerel firmalarin tercih edilmesi engelinin
asilmasini saglamaktadir.

« Gumruk vergilerinin yiksek olmasi yada vyasalarca ylzde vylz
mulkiyetin engelleniyor olmasi nedeniyle o pazara baska tlrli girme
sansinin  bulunmamasi durumunda alternatif bir pazara giris
stratejisidir.



* Ortak girisim ortak calisma oldugu icin kontrol
ve koordinasyon maliyetlerinin ylksek olmasi,
ortaklar arasinda catisma cikmasinin ihtimali
ve dinamik bir ortagin gelecekte rakip olma
ihtimali ortak girisimin onemli
dezavantajlarindandir.

* Ayrica yuksek bir yatirrm riskinin olusmasi da
kaciniimazdir.



Ortak girisimin 6zel bir tirG stratejik ortakhktir.

Kiresel rekabetin cok siddetli ve tek olarak yasam
sirdidrmenin zor oldugu otomotiv, hava yolu ve
bilgisayar sektorlerinde stratejik ortaklik stratejisi
onemli bir rekabet araci olarak gbze carpmaktadir.

Bu ydntem genellikle teknoloji, Uretim ve dagitim
tabanli olmaktadir.

Bir nevi sirket evliligi olan stratejik ortaklikta
organizasyonlarin ayni Urun sinifinda ayni pazar
payl icin rekabet eden sirketler olmasi nemlidir.



* Bu strateji sonucunda isletmeler;

— Ortak bir amaca sahip olmakta,

— Bir tarafin zayif oldugu nokta ile diger tarafin gucli
oldugu nokta birbirlerini tamamlamakta,

— Tek basina ayni amac icin zaman ve maliyet cok
fazla oldugu icin bu sayede risk azalmakta,

— ki isletme birlikte daha glicli olmaktadir.



Birlesmeler ve Satin Almalar

 Bu stratejiler uluslararasi pazarlara hizli giris yapmak
icin idealdir.

e Birlesmede iki veya daha fazla isletme bir araya gelerek
tek bir sirket olarak faaliyetlerine devam etmektedir.

 Satin almada ise bir isletme baska bir isletmeyi ait
hisselerin cogunu satin alarak tek bir sirket olmaktadir.

* Aslina bakildiginda bu stratejiler birer dogrudan yatirim
stratejisidir.

 Satin alma stratejisini uygulanmasi; isletmenin Urin
cesitlendirme yapmak istemesi, cografi cesitlendirme
istemesi, spesifik varliklarin satin alinmasi, finansal
cesitlendirme ve hammaddenin saglanmasidir.



Uluslararasi Birlesme Turleri

* Yatay Birlesme
* Dikey Birlesme

 Karma Birlesme



Birlesme ve Satin Almalarin

Avantalari;
* Rekabet avantaiji

* Yetenekli Yonetime Sahip
Olma

* Bulyuk olcekte faaliyette
bulunmanin sagladigi
avantajlar (olcek
ekonomileri)

Dezavantajlari;

e Kulturel catismalar
e Strateji karmasasi
 (Odaktan uzaklasma



Dogrudan Yabanci Yatirim

* |sletmeler yabanci ulkelere dogrudan yatirim
vaparak vyurtdisi temelli montaj ve Uretim
tesisleri kurmakta ve bircok avantaj
saglayabilmektedir.

* Bu stratejiyi secen isletmeler o pazardaki
trinlerine olan talebi ©6nemserler cunki
isletme yabanci bir pazara tesis kurmakta ve
buyuk bir sermaye harcamaktadir.

* En riskli yatirim taradur.



Ulasim maliyeti ve
tarifeler

Know-how
lisanslamaya
uygun mu?

Yurtdisi faaliyetlerinde
siki kontrol gerekiyor
mu?

Know-how lisans
sozlesmesi ile
korunabilir mi?

Lisans verme

Dogrudan yatirim

Dogrudan yatirim

Dogrudan yatirim




DIS TICARET STRATEJISI GELISTIRME
VE DIS TICARET PAZARLAMASI



Dis Pazara Ac¢ilma Stratejileri

Ic pazar kopyalama stratejisi
Coklu-yerli strateji

Kdresel strateji

Ulkelerarasi strateji



* Pazarlama Stratejisi Gelistirmek



Kontrol Disi Faktorler Kontrol Edilebilir Faktorler

* Mevzuat e Urlin

* Sijyasi * Fiyat

e Ticari Anlasmalar  Dagitim

e Kultur e Satis ve Tutundurma

e Ekonomi



PAZARLAMA KARMASI

URUMN
Kalite
Micelikler
Sl
Ambalajlama
Dayarnikhhk

TUTUNDURMA

Reklam

Kisisel sausg

Satis tutundurma
Halkla iligkiler

MUSTER|I MERKEZLI PAZARLAMA
KARMASI DEGISKEMLERI

& &% & #

Musreriye Cozum
Musteri maliyeti
lletisim

Klalayhik

Pazarlama
yoneticisi tiim
degiskenleri
biraraya getirir

HEDEF
PAZAR

FIY AT
Fiyar Duzeyi
Iskontalar

Cdeme kosullar ve
donemleri

DAGITIM
Dagmim kanallar
Yer

Fazar kapsarm
Hizmet diizeyi
Lojistiks/Fiziksel
dagmim yoéntemi



[sletme Pazarlama Stratejisini Etkileyen
Faktorler

Demografik
Ekonomik

Teknolojik

Pazarlama -
Dogal

Araclari

Politik

Hukuki Cevre Rakipler Kiiltiirel
Cevre




Vaka Analizi

IKEA




* KATILIMINIZ ICIN TESEKKUR EDERIZ!



* SORU ve CEVAPLAR?



