Unite 8: Kiiresellesme ve Pazarlama

Unite Igerigi

Bu Unitede;
eKuresellesme Caginda Pazarlama
eKuresel Pazarlama Cevresi
eKuresel Pazarlara Girig Stratejileri
eKuresel Pazarlama Karmasi

konularini ele

alacagiz..... E- EARNlNG




Unite 8: Kiiresellesme ve Pazarlama

Giris

TUketici olarak etkisini kolaylikla hissettigimiz

kiresellesme olgusunu igletmeler perspektifinden
inceleyecegiz.

Klresellesmenin pazarlamada yarattigi degisim
sonucunda isletmelerin kuresel firsatlari ve
tehditleri nasil analiz ettiklerini, kiresel pazarlarla
nasil tanigtiklarini, pazarlama uygulamalarina
kuresel pazarlarin 6zellikleri dogrultusunda nasil
yon verdiklerini ayrintilariyla ele alacagiz.
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Unite 8: Kiiresellesme ve Pazarlama

Kuresellesme Caginda Pazarlama

Kuresellesme mallarin, hizmetlerin, fikirlerin, sermayenin, teknolojinin, bilginin,
kalturdn ve bireylerin hizli ve surekli bir bicimde kendi cografi sinirlarinin 6tesine
akisini ifade eder.

* 1980 sonrasi ulkelerin yakinlasmasi ve sinirlarin bulaniklasmasi
» Serbest piyasa ekonomisine gegis
* Engel ve kisitlamalarin kalkmasi

» Bu konuda AB ve NAFTA gibi bolgesel ig birligi olugsumlarinin ve OECD,
GATT ve Dunya Ticaret Orgutu gibi kuruluslarin gabalari

« Dogrudan yatirim tegvikleri
« Bilgi ve iletisim teknolojileri ile ulagim alanindaki gelismeler
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Kuresellesme Caginda Pazarlama

o Kuresel koy (Levitt)

e Ortaya da kuguk igletmeler

e Kuresel isletme, birden fazla Glkede faaliyet gostererek yerli rakiplerinin
sahip olmadigi pazarlama, Uretim, arastirma gelistirme, maliyet ve itibar
avantajlarina sahip igletmedir.

e Kiuresel pazarlama, kuresel tuketici intiyaglarinin rakiplerden daha iyi
anlasilip tatmin edilmesi ve pazarlama faaliyetlerinin kresel pazar

cevresindeki firsatlar ve tehditlere gore koordine edilmesidir.
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Kuresel Pazarlama Cevresi

Bir igsletme uluslararasi pazarlara aciima karari vermeden
once kuresel pazarlama gevresini anlamak zorundadir.
Cunku uluslararasi pazarlara acilan bir isletme kendi
ulkesinden farkli bir pazarlama ¢evresinde faaliyet
gostermek durumundadir.

« Kultdrel Cevre

» Ekonomik Cevre

* Teknolojik gevre

+ Politik ve Yasal Cevre

+ Rekabet Cevresi
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Kuresel Pazarlama Cevresi

Kulttrel Cevre

KultdrUn unsurlari degerler, gelenekler, din (inanglar), ritieller, dil ve semboller
olarak siralanabilir.

Degerler toplumun Gyeleri tarafindan tercih edilen davranis kaliplaridir ve
hangi davraniglariniyi ya da kotu, dogru ya da yanlis oldugu hakkinda fikir
verir. Bir kultUrde bireylerin sozel olmayan davranislarini ifade eden gelenekler
lle yaptirim guict olan kurallari ifade eden normlar da kresel tuketici
davraniglarinda ve is yapma bigimleri Uizerinde etkilidir.
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Kuresel Pazarlama Cevresi

Kultiirel Cevre

» Periyodik olarak tekrarlanan ve belirli araliklarla yapilan ¢oklu sembolik
davranislar seti olan ritueller (torenler) de kiresel pazarlama kararlarini

+ etkiler. Evlilik, dogum ve cenaze torenleri, dinf torenler, mezuniyet torenleri,
yemek rituelleri gibi ornekleri bu kapsamdaele alabiliriz.

» Farkli kulturlerdeki dinf kurallar da pazarlama uygulamalarini etkiler.
» Bir toplumdaki batil inanislar da kuresel isletmelerin kararlarini etkiler.
» Dil kultardn bir bagka onemli unsurudur.
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Kuresel Pazarlama Cevresi

Kulturel Cevre

Pazarlamacilar kuresel karar ve

uygulamalarinda kulturan tuketici davranigi
uzerindeki etkisini dogru anlamak

durumundadir.

Kultarel ¢cevre ile ilgili bir bagka durum ise
kuresel pazarlama stratejilerinin kalturler

uzerindeki etkisidir.
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Kuresel Pazarlama Cevresi

Ekonomik Cevre

Klresel acidan ekonomik ¢evre analizinde
nufusun yapisi, enflasyon, ulkenin gelismislik
duzeyi ve altyapi imkanlari incelenmeli ve
karsilastinimalidir.

Nufusun yapisi kapsaminda nufusun buyuklugu,
nufusun cografi alanlara gore dagilimiile yas,
gelir, egitim vb. ozellikler bakimindan dagilimi
incelenmelidir.
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Unite 8: Kiiresellesme ve Pazarlama

Kuresel Pazarlama Cevresi

Ekonomik Cevre

Dis pazarlardaki enflasyon duzeyi,

ulke parasinin degeri, milli gelir,
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Kuresel Pazarlama Cevresi

Ekonomik Cevre

Ulkenin gelismis dlizeyi ve bununla baglantili olarak altyapi olanaklari da
ekonomik kriterler kapsaminda degerlendirilmelidir. Gelismiglik dizeyi
acisindan ulkeler gelismis, gelismekte ve az gelismis Ulkeler olarak

siniflandirilabilir.
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Kuresel Pazarlama Cevresi

Ekonomik Cevre

 Ulasim, enerji ve iletigsim altyapisinin kalitesi uluslararasi igletmelerin
pazarlama faaliyetlerini etkiler.

 CUnkU yabanci pazarlara agilan bir igletme bu pazardaki tuketicilerle
kurdugu iletisim uygulamalarinda, dagitim faaliyetlerinde, pazar bilgisine
ulasma surecinde yerel pazardaki altyapi olanaklarindan yararlanir,
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Unite 8: Kiiresellesme ve Pazarlama

Kuresel Pazarlama Cevresi

Yasal ve Politik Cevre

» Politik gevre; devlet kurumlari, hUkimet, siyasi partiler ve orgutlerden olusur.

* Politik riskler; savas ortami, terorizm, yolsuzluk, hukimet degisiklikleri,
uluslararasi anlagmazliklar, yabanci dugsmanligini tesvik eden uygulamalar,
toplumsal tedirginligin yuksek olmasi.
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Kuresel Pazarlama Cevresi

Yasal ve Politik Cevre

» Klresel pazarlama yoneticileri rekabet, tuketiciyi koruma, trun kalitesi,

« fiyatlandirma, dagitim, reklam, promosyon vb. konulardaki karar ve
uygulamalarinda girdikleri Ulkedeki yasalara gore hareket ederler.

» Vergi kanunlari

« Gumruk tarifeleri, kotalar, ambargolar, ithalat kisitlamalari, boykotlar, doviz
kontrolu gibi kisitlamalar yabanci pazarlara acilan isletmelerin goz éntunde
bulundurmasi gereken kisitlamalardir.
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Kuresel Pazarlama Cevresi

Yasal ve Politik Cevre

GUumruk tarifesi, bagka ulkelerden satin alinip ulkeye giren mallardan gumruk
sinirini gegerken alinan vergidir.

Kota, belirli Grunlerin bir Ulkeye girigine getirilen miktar ve deger sinirlamalaridir.
Ambargo, belirli ulkelerden ya da igletmelerden gelen tum urunlerin ulkeye
girisinin durdurulmasidir.

Boykot, tuketicileri rahatsiz eden problemli durumlarin ortaya ¢gikmasina neden
olan igletmelerin Urunlerinin tuketilmemesini tesvik eden girigimlerdir.

Doviz kontrolu, hukGmetlerin belirli para birimlerinin alim ve satimina, uluslararasi

ticarette kullaniimasina getirdigi sinirlamalardir.
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Kuresel Pazarlama Cevresi

[Teknolojik Cevre

* Teknolojik gelismelerin etkisiyle biyoteknoloji,
bilgi teknolojileri gibi yeni endustrilerin ortaya
¢lkmasi kuresel Uretim isletmelerine yeni
firsatlar dogurmaktadir.

* Bu gelisim etkilesimliweb sistemleri, anlik
mesajlasma, dijital medya Urunleri (ses ve
gorunttnun bir arada oldugu) gibi internet
teknolojilerinin kuresel pazarlama
faaliyetlerinde kullanimini artirmigtir.




Unite 8: Kiiresellesme ve Pazarlama

Kuresel Pazarlama Cevresi

[ Rekabet Cevresi

» Kuresel pazarlama yoneticileri yabanci pazarlardaki rakiplerin kimler
oldugunu arastirmali, pazara giren yeni rakipler konusunda surekli takipte
olmalidir.

 Ayrica rakiplerin Urun, fiyat, iletisim ve dagitim faaliyetleri konusunda bilgi
sahibi olmak rekabet avantaji elde etmek igcin cok onemlidir.

» Kuresel isletmeler rakipleri kargisinda tstunluk saglamak adina musteri
bagliligini artiracak firsatlara odaklanmaktadir.

» Seffaf iletisim
« Urilin kalitesi
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri
isletmeleri uluslararasilasmaya yani dis pazarlara acilmaya yonlendiren pazarla
ilgili faktorler soyledir:

« Farkli ulkelerde ortak ihtiyaclari olan, benzer mal ve hizmetleri talep eden
tuketicilerin varligi,

« Urlinlerin transferini diinya geneline yapan dagitim ve lojistik isletmelerinin
gelisimi,

 Belirli bir Ulkede basariya ulasmis pazarlama bilgisini ve tecrubesini bagka
pazarlarda kullanma istegi
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Unite 8: Kiiresellesme ve Pazarlama

Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

~

/igletmeleri uluslararasilagmaya yonlendiren rekabetle ilgili faktorler :

« Isletmenin yeni pazarlarda rekabet agisindan bilgi ve tecriibesini artirmak
Istemesi.

« Isletmenin faaliyet gosterdigi yerel pazardaki kiresel isletme sayisinin artmasi
\ve bu durumun igletmeyi yeni pazar arayiglarina zorlamasidir. )
@ N
Isletmeleri uluslararasilagsmaya yonlendiren maliyetle ilgili faktorler:
- Isletmelerin 6lcek ekonomilerinden yararlanma istegi.

* Bir bagka bolgedeki ucuz ig gucunden yararlanarak maliyetleri dugurme istegi.
Teknolojik gelismeler de igletmeleri uluslararasilagsmaya yonlendirir.
J
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

e Kiresel pazarlara acilmak isteyen isletmeler, ilk olarak uluslararasi
pazarlama amac ve politikalarini belirler.

e Ardindan kag Ulkeye ve hangi ulkelere girecegine karar verir.

e Buasamada kuresel pazarlama gevresi degigkenleri bakimindan ulkeleri
analiz eder. Bir isletme hangi yabanci pazar ya da pazarlara girecegine
karar verdikten sonra, bu pazarlara hangi yolla girecegine karar vermelidir.

e isletmelerin yabanci pazarlara agilmada yararlanabilecekleri farkli stratejiler

bulunur.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

[ lhracat ) (Sc")zlegmeye\ [ Yatnma )
yoluyla dayali dayali
pazara pazara giris pazara giris
. gt'"fl _ stratejileri stratejileri
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Ihracat Yoluyla Pazara Girig

o lhracat, bir isletmenin kendi tilkesinde ya
da uguncu bir Ulkede Urettigi Urunleri
yabanci bir pazara dogrudan ya da dolayli

olarak transfer etmesidir.

o |hracat faaliyetleri dolayli ve dolaysiz

olmak Uzere iki sekilde gerceklesir.
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Unite 8: Kiiresellesme ve Pazarlama

Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

ihracat Yoluyla Pazara Giris
e Dolayli ihracatta Uretici isletme, aracilardan destek alarak urununu ihrag eder.
o Dolayli ihracatta isletme ¢cok az dluzeyde yatirim yaparak yabanci
pazarlara acllir. ihracatin teknik ve hukuki yonlerini 6grenmek yerine
Uretime yogunlasabilir. Ihracatta deneyimi olan aracilarin uzmanhgindan
da faydalanir.
o Isletmenin kontrolG sinirhidir. Ayrica ihracat konusunda farkli emelleri olan
aracilar isletmeyi zarara ugratabilirler. Isletmeler ihracatta belirli bir
deneyim kazandiktan sonra dolayli ihracat yerine dogrudan ihracati tercih

edebilir.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Ihracat Yoluyla Pazara Giris

e Dogrudan ihracatta yabanci pazarlara aciimak isteyen isletme hicbir araci
kullanmadan ihracatla ilgili tum islemleri kendisi yapar.

o Dogrudan ihracattaisletme yurt disi operasyonlarinda daha fazla
kontrol olanagina sahiptir. Bu avantaj nedeniyle dogrudan ihracatta
daha fazla satis potansiyeli ve kar elde etmek mumkundur.

o Dogrudan ihracattaigletme kendi pazarlama agini kurdugu igin
yabanci musterilerden dogrudan bilgi elde edebilir.

o Dogrudan ihracat dolayli inracata gore finansal agcidan ve insan
kaynagi bakimindan daha fazla yatirim gerektirir.

o Ayrica isletme, pazarlama karmasi olusturmak disinda ihracat ile ilgili
tum islemleri kendisi yerine getirmek durumundadir.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Sozlesmeye Dayali Pazara Giris Stratejileri

e SoOzlesmeye dayall pazara giris stratejilerinde, igletme, Urunlerini Gretmek ve
pazarlamakigin yabanci bir ortakla sozlesme yaparak birlikte hareket
eder.

e Bu nedenle sdzlesmeye dayali pazara giris stratejileri inracattan farkl olarak
mal yerine bilgi ve becerinin transfer edildigi giris bigimleridir.

e Yabanci pazarlara girerken sdzlesmeye dayali pazara giris stratejilerinden
yararlanan igletmeler 4 farkl stratejiyle hareket eder. Bunlar; lisans
anlasmalari, franchising (imtiyazli lisans anlagsmalari), Uretim anlagsmalari,

yonetim anlasmalari ve anahtar teslim projelerdir.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Lisans Anlasmalan

Lisans verme, lisansorun lisansiyeye Uretim sureclerini, uzmanhgini, ticari marka
adlarini, patentlerini ve ticari sirlarini kullanma izni verdigi s6zlesmeye dayali bir
surectir.

Lisansor lisansiyenin bulundugu ulkedeki sorunlardan (ekonomik, isci isveren
sorunlari gibi) fazla etkilenmez.

Lisansor kendi uretim ve satis tesisleri Uzerinde daha az kontrole sahiptir.
Lisansiyenin ¢ok basarili olmasi durumunda lisansor kendine rakip yaratmis olur.

Lisans anlasmalarinda lisansiyenin performansi kimi zaman zayif kalabilir, bu durum

o

da lisansorun marka imajini olumsuz yonde etkileyebilir
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Franchising

e Franchising, lisans vermenin Ozel bir turudur.

e Franchising, anaisletme olan franchisor tarafindan
gelistirilen isin, uygulamalarin bir bedel karsiliginda
franchisee tarafindan belirli bir bolgede, belirli bir sure

icin yurutuldugu bir sozlesmedir.

e Franchising sisteminde imtiyaz veren igletme
franchisor, imtiyaz hakkini alan igletme ise franchisee, 9 i

anlasmai ise franchise olarak adlandirilir.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Franchising

e Yuksek duzeyde sermaye yatirrmi ve uzmanlik gerektiren fiziksel Urunler
uluslararasi franchising sistemleri icin pek uygun degildir.

e Franchising sisteminin basarisi acisindan ayni standartlarin yabanci
pazarlara tasinmasi onemlidir. Bu nedenle franchisor, franchise alani siki
bicimde denetler.

e Bununla birlikte bircok yabanci pazarda basta kulturel farkliliklar olmak
uzere pazarlama cevresinden kaynaklanan farkliliklarla karsilasilir. Bu

durumda uyarlamalar yapilmasi gerekebilir.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Franchising

e Franchisor dusuk bir yatirimla, girilen ulkedeki politik istikrarsizliklardan ve
sorunlardan az duzeyde etkilenerek yabanci pazarlara agiimaktadir.

e Franchise ise basarili olmus bir is sistemini ve markanin adini kullanma hakkini
elde etmektedir.

e Ayrica franchisor franchisee olan tarafa yonetim, pazarlama, personel egitimi,
magaza yeri segimi ve tasarimi gibi konularda destek vermektedir.

e Franchising sisteminde franchise verenin kontrolunun duguk olmasi, franchise
alanin marka imajina zarar verecek bicimde dusuk performans sergilemesi ve
basarili sistemlerin yerel girisimciler tarafindan taklit edilmesi sistemin

dezavantajlaridir.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Uretim Anlasmalari

e Uretim anlasmasiyla bir isletme kendi markasi altindaki bir Griniin herhangi bir
parcasini ya da tamamini bagka bir tlkedeki bagimsiz bir treticiye yaptirir.
Uretim anlasmasi lisans verme ile dogrudan yatirimin karigimi bir stratejidir.

e Uretim anlasmasi bir isletmenin yabanci pazardaki bagimsiz yerel bir
isletmeyle belirli 6zellikteki Grtnlerin, belirli bir sureyle sinirli olarak tGretimini

saglayan bir anlagsmadir.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Uretim Anlagsmalari

Uretim anlasmalari uluslararasi isletmelere diisuk bir maliyetle ve az riskle
hizli bir gsekilde yabanci pazarlara giris avantaji sunar.

ithalat sinirlamalari olan, politik ve ekonomik istikrarsizliklarin oldugu
ulkelere girmede elverisli bir yontemdir.

Anlagsma bittiginde isletme isterse anlagmayi yenilemeyebilir.

Ayrica uretimin yapildigi ulkedeki isci — igveren sorunlari ile ugrasmak
durumunda degildir.

Lisans ve franchising anlagmalarinda bulunan dezavantajlar uretim

anlagsmalarinda da gecerlidir.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Yonetim Anlasmalari

Yonetim anlagsmalari uluslararasi bir igletme ile yerel bir yatirrmci arasinda igletme

faaliyetlerinin tamami ya da bir bolimunu yonetmek Uzere yapilan anlagsmadir:

e YOnetim anlagsmalarinda yerel yatirimci uluslararasi isletmeye sermaye destegi
saglar.

e Bunun karsiliginda uluslararasi igletme, isletmenin yonetimi konusunda gerekli
pratik bilgi ve becerileri (know-how) yerel yatirimciya aktarir.

e YoOnetim anlagsmalari karmasik bir yapiya sahiptir.

e Anlasmaicin gerekli olan yasal dokumanlar pahalidir.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Yonetim Anlagsmalari

e YoOnetim anlagmalarinda uluslararasi isletme, yerel yatirrmcinin destegiyle
tumuyle ya da kismen yeni bir igletmeyi almis olur.

e Yonetim anlagmalarinda yerel yatirimciisletmenin mulkiyetini elinde
bulundurur ancak yonetim konusunda uzman bir igsletmeden destek alir.

e Yonetim anlagsmalarinda isletme uluslararasi ise dusuk bir riskle yabanci
pazarlara girer. Ancak isletmenin elde ettigi gelir anlagmanin suresiyle
kisithdir.

e Yonetim anlagmalari diger pazara girig stratejileriyle (anahtar teslim projeler,

ortak girisim gibi) birlikte kullanildiginda daha avantajli bir stratejidir.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Anahtar Teslim Projeler

Anahtar teslim projeler yonetim
anlagsmalarinin ozel bir turu olarak da
kabul edilir. Anahtar teslim projeler en
basit ifadeyle tam calisan bir Uretim

tesisinin satisiniifade eder.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Anahtar Teslim Projeler

e Anahtar teslim projeler ile uluslararasiisletmeler bir Gretim tesisi kurar,
personeli eqitir, Gretim ve projenin bitimiyle birlikte tesisi kullanima hazir hale
getirir.

e Bu projelerde uluslararasiisletme Uretim tesisinin igsletiimesi konusunda da
destek verir.

e Dolayisiyla anahtar teslim projeler fizibilite calismasi, tasarim, muhendislik,
ingaat, teknik yardim, egitim, finansman ve yonetim alanlarini kapsayan bir
proje paketidir.

e Anahtar teslim projelerde, yerel yatirimci projenin sonunda tum bir sistemi bir

butun halinde isletime sunacak sekilde teslim alir.
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Kuresel Pazarlara Girig Stratejileri

Yatirirma Dayali Pazara Girig Stratejileri

Yatirima dayall pazara girig stratejileri ortak
girisim, satin almalar ve dogrudan yabanci
yatirim olmak Uzere Ug stratejiye

dayanmaktadir.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Ortak Girisim

Ortak girisim, yeni kurulan bir igletmenin pay sahipliginin ortaklarla paylasilarak
hedef Ulke pazarina girildigi stratejidir.

Yerel bir igletme yeterli duzeyde finansal, fiziksel kaynaga ve yonetim
konularinda yeterli deneyime sahip degilse bir bagka isletmeyle guglerini
birlestirip ortak girisim kurar.

Ortak girisim bazi durumlarda hukdmet politikalari nedeniyle yabanci pazarlara

girigin bir on koguludur.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Ortak Girigim

e Ortak girisimin avantajlari; finansal riskin her igletme tarafindan paylasiimasi,
yerel bir ortak sayesinde igletmenin yerel pazar bilgisine ulagma sansi
yakalamasi, kar potansiyelinin diger stratejilere (lisans anlasmasi, ihracat,
franchising) gore yuksek olmasi, yonetimde kontrol olanaginin olmasidir. Yerel
ortak bu sayede yeni teknolojilere ulagip yonetim becerilerini gelistirir.

e Dezavantajlari ise ortaklar arasinda ¢atisma ¢ikabilmesi, kontrolin dogrudan
yatirirm kadar yuksek olmamasi, ortagin gelecekte rakip olma olasiligidir. Ortak
girigsim karli bir yatirim olmasina karsilik ortaklar arasinda yonetim konusunda

ortaya cikan anlasmazliklar ortak girisimin sona ermesiyle sonuglanabilir.



Unite 8: Kiiresellesme ve Pazarlama

Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Satin Almalar

Satin alma yoluyla yabanci pazarlara
girmede ortak girisimdeki gibi ortaya
citkan yeni bir isletme

yoktur. Bu durumda igletme yurt

digindaki bagka bir isletmeyi kendi

bunyesine katar.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Satin Almalar

e Satin almalarin avantajlari su sekildedir: Bu stratejiyle yabanci pazarlara giris
hizli olur. Ozellikle gelismis ve doygunluda ulasmis pazarlarda yasanan yogun
rekabet nedeniyle pazara yeni bir isletme seklinde girmek zordur.

e Satin almalarin dezavantajlarina baktigimizda karmasik ve pahali bir stratejidir.
Iki isletme arasindaki kurumsal kultir farki sorunlara neden olabilir. Dil ve
kulturel farkliliklar iki ydnetim ekibinin blttinlesmesini zorlagtirabilir. isletmeler
bir bagka isletmeyi satin alirken o Ulkedeki ekonomik durumu ve ¢ekiciligi, yerel
Is$ dunyasindaki durumu, yonetim sistemlerinde var olan norm ve degerleri
dikkatlice analiz etmelidir. Aksi takdirde yapilacak yanlis secimler isletmeye

pahaliya mal olabilir.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Dogrudan Yabanci Yatirnm

Bir isletmeyi kendi ulkesi disinda bir baska ulkede yatirrm yapmaya tesvik eden

bazi nedenler bulunur:

Isletmenin kit hammaddelere ya da ara mallara daha kolay ulasma istegi.

Yatinm yapilan ulkedeki insan kaynagi.

O ulkedeki Ucretler, is gucu politikalari, nitelikli is gucunun varhgi isletmelere dogrudan
yatirimi cazip kilar.

Yatinm yapilacak uUlkedeki pazarin buyuklugu, gelisme potansiyeli, yerel rakiplerin
azhg da isletmeleri yatirrma guduleyen nedenler arasindadir.

Yatinm yapilacak ulkedeki siyasi iklim, para arzi, ekonominin dis ticarete acik olmasi

isletmelerin yatirnrm kararlari Uzerinde etkilidir.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Dogrudan Yabanci Yatirhm

Dogrudan yatirim, yabanci ulkedeki bir baska
Isletmenin satin alinmasi ya da yeni bir isletme
kurulmasi gseklinde iki yolla yapilabilir.

Isletmeler uygun bir baska isletme bulduklarinda
pazara hizl giris yapmak i¢in birinci yolu secebilir.
Satin alinacak avantajli bir isletme

bulunmadiginda ikinci yol tercih edilir.
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Kuresel Pazarlara Giris Stratejileri

Dogrudan Yabanci Yatirnm

Dogrudan yatirimin avantajlari soyledir: isletme ucuz is giici, hammadde ve
devlet tegvikleri noktasinda tasarruf saglar. Yatirnrm yaptigi ulkede istihdama
katki saglayarak imajini giiclendirir. isletmeler, Grtinlerini yerel kiltirin
egilimlerine uyarlama yoluyla, Grant satin alacak ve pazarlayacak gevrelerle
iliskilerini giclendirir. isletmenin yatirim tizerindeki kontrol(i tamdir.
Dogrudan yatirimin dezavantajlari ise yatirim yapilan ulkedeki para biriminin
deger kaybedebilmesi, ulkede piyasanin dususe gegcmesi ya da hukimet

degisimlerinin neden oldugu olumsuzluklardir.



Unite 8: Kiiresellesme ve Pazarlama

Kuresel Pazarlama Karmasi

“Pazarlama programini yabanci ulkedeki kosullara gore ne
duzeyde uyarlamasi gerektigidir?”. Bu soruyu cevaplandirirken
isletmeler iki stratejiyle karsi karsiyadir:

Standartlastirma stratejisi ve uyarlama (adaptasyon) stratejisi.
Standartlastirma stratejisi girilen yabanci pazarlarda buyuk olgude
ayni pazarlama stratejilerinin ve pazarlama karmasinin
kullaniimasidir.

Uyarlama stratejisi, pazarlama stratejilerinde ve pazarlama karmasi

bilesenlerinde girilen yabanci pazardaki kosullara gore

duzenlemeler yapilmasidir.
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Kuresel Pazarlama Karmasi

Uriin

Urun, belirli bir ihtiyaci ve istedi karsilama 6zelligi olan ve dedisime konu olan
her seyi ifade eder. Kuresel isletmeler Uran kararlarinda dogrudan drdin
genisletme, Grdn uyarlamasi, ikili uyarlama ve yeni Grin gelistirme olmak Uzere
dort farkli stratejiden yararlanir.

URUN

Standartlastirma Uyarlama Urinde yenilik

~\
Standartlastirma Ll'_]rl‘,‘m genisletme [Urt’jn uyarlamamJ

— Yeni urun

- ™ — gelistirme
Uyarlama [ iletisimde [ IKili ]

ILETiSIM

uyarlama uyarlama

Sekil 8.2 Kiresel Pazarlarda Uriin ve iletisim Stratejileri

Kaynak: KKotler ve digerleri, 2018.
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Kuresel Pazarlama Karmasi

Uriin

Ambalaj, etiket, marka ismi, logo ve slogan gibi Grun
bilesenleri uluslararasi Urun kararlarinda géz onunde
bulundurulur. Urlinlerin ambalaj ve etiket kararlarinda

yabanci pazardaki yasal ve kulturel faktorler etkilidir.

Taklit aranler ulusal pazarlarda oldugu gibi
uluslararasi pazarlarda da igletmelerin karsi kargiya

kaldiklari onemli sorunlardan biridir.
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Kuresel Pazarlama Karmasi

Pazarlama lletigimi

Kiresel isletmeler Urtin kararlarinda oldugu gibi iletisim kararlarinda da
standartlagtirma ve uyarlama stratejilerinden birini ya da her ikisini tercih ederek
hareket eder.

Reklam

Yasal duzenlemeler ve medya kullanim egilimleri

Halkla iliskiler

Satis tutundurma

Kisisel satis
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Fiyat
Kuresel fiyat kararlari karmasik bir yapiya sahiptir ve birgok faktor fiyat politikalarinin
belirlenmesinde etkilidir:

e Maliyetler

e Yerli ve yabanci rakipler
e Talebin yapisi

e (Gumruk tarifeleri ve vergiler

e Ulasim masraflar ve sigorta giderleri
e Doviz kuru dalgalanmalari, yuksek enflasyon, ulkenin para birimindeki degisimler
e Devletlerin para piyasalarina mudahale etmesi

e Girilecek ulkenin az gelismis, gelismekte ya da gelismig Ulke olmasi
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Kuresel Pazarlama Karmasi

Fiyat

Damping urinun yabanci pazarlarda, ulke i¢indeki fiyatinin ya da maliyetlerinin
cok altinda bir fiyattan satiimasi anlamina gelir. Damping, urinu ucuza satmak
anlamina gelmemektedir. Her Ulke i¢ maliyet avantajlarini kullanarak yabanci
pazarlarda ucuz mal satabilir. Damping, ithalat¢i lkenin potansiyel tretim
gucunu zayiflatmak, ona zarar vermek veya zarar tehdidinde bulunmak gibi

bilingli bir politika izZlenmesi nedeniyle dogar.
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Kuresel Pazarlama Karmasi

Dagitim

Uluslararasi dagitim kararlari ile Grlnlerin Uretim noktalarindan yabanci

pazarlardaki tuketicilere ulastiriimasit ile ilgili her turlG faaliyeti kapsar. Bu

dogrultuda kuresel igsletmelerin dagitima iligkin iki temel karar alani bulunur.

e Birincisi, urinlerin yabanci pazarlardaki tuketicilere ulastiriimasini saglayacak
toptanci, perakendeci, acente, distribGtor gibi aracilarin segimidir.

e Ikincisiise Urtnlerin fiziksel dagitimiile ilgili kararlardir. Bir baska deyisle
urdnlerin Uretim merkezlerinden tuketim noktalarina transferi sirasinda ortaya
¢ikan depolama, tagsima, stoklama, siparis isleme, ambalajlama gibi faaliyetlerin

planlanmasi ve yonetilmesidir.
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Kuresel Pazarlama Karmasi

Dagitim
e Gridagitim kanallari; yabanci pazarlara agilan isletme tarafindan kendisine
urunlerini satma yetkisi verilmemis aracilardir.

e Dogrudan dagitim; kapidan kapiya, telefonla, katalog yoluyla, posta, internet

Ty




