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ISLETMELERIN ULUSLARARASI PAZARLARA
GiRIS STRATEJILERI

1) IHRACAT GIRIS STRATEJiSI
Dolayli lhracat
Dogrudan lhracat

2)SOZLESMELI GIRIS STRATEJILERI  3)DOGRUDAN YATIRIM
GIRIS STRATEJISI

Lisanslama Yeni bir kurulus
kurma
Franchising Satin alma-Birlegsme
Teknik Anlagmalar Ortak Girigsim

Hizmet Sozlesmeleri

Ortak Arastirma Gelistirme Anlasmalari
Yonetim Sozlesmeleri

Ortak Uretim Anlagmalari

Ortak Pazarlama Anlagmalari

Anahtar Teslim Projeler



GIRIS STRATEJILERININ KARSILASTIRILMASI

KONTROL
YAN KURULUS ACMA
RISK
JOINT VENTURE (ORTAK GIRISIM)

LISANSLAMA
DOGRUDAN IHRACAT

DOLAYLI IHRACAT

GEREKLI KAYNAKLAR




IHRACATCI TANIMI

lhrac edecegi mala gore ilgili ihracatc!
birligine uye olan, tek vergi numarasi
sahibi gergek ve tuzel kisi tacirler, Esnaf
ve Sanatkar Odalarina kayitl olup uretim
yapan esnaf ve sanatkarlar ile joint-
venture ve konsorsiyumliardir.



NEDEN IHRACAT?

Buyume ve kar

Yurt disindan talebin olmasi

Yurt disindaki pazar firsatlarindan haberdar olma
Ic pazarda sinirli satis potansiyeli, rekabet olmasi
Isletmede atil kapasitenin olmasi

Urtintin 6zellikleri

Risk azaltma
Vergi indirimi, kredi kolayliklari gibi tegvikler



ORNEK

* 43 Kucguk Ingiliz Sirketinin yabancli imalat
subeleriyle ilgili yapilan bir calismada basarinin
oncelikle ihracatla iligkili oldugu belirlenmistir.
Hedef ulkede ihracat yapmadan, yan kurulus
acan sirketlerin basari oranlarinin daha dusuk
oldugu, yabanci acenta ya da distributor
araciligiyla inracat yapip daha sonra yan kurulus

acan sirketlerin da

na basaril olduklari

belirlenmigtir. llk once ihracatin yapilmasi yatirim

kararindaki belirsizli

igi azaltmakta ve hedef ulke

pazarinda isletmenin urununun satis potansiyel
ile ilgili bilgi vermektedir



IHRACATIN USTUN VE ZAYIF
YONLERI

USTUNLUKLERI ZAYIFLIKLARI

Ticari bariyerler ve

Risk ve yatirimi

o _ engeller, kotalar
minimize etmesi. Tasima maliyetleri,
Hizli girig imkani Sinirli yerel bilgi,

. Isletmenin yabanci olarak
Mevcut faaliyetlerle 3 YeRen
degerlendirilmesi

olcegin buyutulmesi  Gelirde dalgalanmalarin
olabilmesi



DOLAYLI - DOLAYSIZ IHRACAT
Begiitokeadsiobatdaler
Yart digcsatigrourolari
Yabahgl Sgngksirkettyarlar
(BezizitSaBistiKkr ve kooperatifler
[thetaticiiemadaottageriarz bir ihracat sirketi

Dis pazardaki perakendeciler



KOBI'LER ICIN IHRACATI ZORLASTIRAN
FAKTORLER

Yabanci dil bilgisinin yetersizligi

Yeterli mali, kalifiye insan kaynaklarinin
bulunmamasi

Burokratik islemlerin uzun olmasi

Yabanci piyasalarda gecerli olan kanunlarin,
mevzuatin takip edilememesi,



KOBI'LER ICIN IHRACATI ZORLASTIRAN
FAKTORLER

* Pazarlama” ve “Satig” kavramlarinin
birbiriyle karistirilmasi, hedef pazarlarin
arastiriimasi, bulunmasi ve
degerlendiriimesinde eksikliklerin olmasi

e Urln niteligi, CE Isareti, Kalite ve
standardizasyondaki eksiklikler



KOBI'LER ICIN IHRACATI ZORLASTIRAN
FAKTORLER

* Kurlardaki belirsizlik, girdilerin yuksek
maliyetle temini nedeniyle malin fiyatinin
yuksek bir sekilde tespiti

* Duzenli bir uretim planinin olmayisi, dagitimla
lgili sorunlar nedeniyle zamaninda teslimat
yapllamamasi

* Reklam, fuar ve sergilere katiima, alicilarla
kar§|I|kI| ve/veya yuz yuze gorusme gibi temel
unsurlar hakkinda esasli bilgilerinin olmamasi



KOBI'LER ICIN IHRACATI ZORLASTIRAN
FAKTORLER

* Her KOBI'nin ihracat kredilerinden
istifade edememesi (Banka kredileri
%4 civarinda)

* Hukumet uygulamalari, ithalat kotalari,
standartlar ve saglik sartlari gibi
sinirlamalarin olmasi



KOBI'LER ICIN IHRACATI ZORLASTIRAN
FAKTORLER

* Tesviklerden yararlanilamamasi,

 Diger finansman araclarindan yeterince
yararlanilamamasi,

 Teknolojik dizeylerinin genellikle disuk
olmasi.



LISANSLAMA

Lisanslama, basarili bir isletmenin sahip oldugu
uretim sureci, patent, ticari sirlar, know-how,
urunun adini koruyan ticari marka ve isletmenin
adi gibi dokunulmaz varliklarini belirli bir bolgede
ve belirli bir getiri ya da royalty karsiliginda,
belirli bir sure icin kullanma hakkini yabanci bir
Isletmeye verdigi gesitli sozlesme
duzenlemelerini icermektedir.



LISANS VERME NEDENLERI

Teknoloji uzerinden gelir saglamak.
Yuksek tasima maliyetlerinin olmamasi.

Yabanci ulkelerde patent ve ticari
markalarini koruyarak yabanci pazara nufuz
etmek.

Lisanslama, ithalat engelleri ve kotalar
olmadan hedef pazarlara girebilmek.

Yabanci pazarlara hizla ve az bir sermayeyle
girme imkani bulunur.

Fiziksel urunu gondermek yerine, ithalat
k|S|tIamaIar|na konu olmayan dokunulmaz

N T I F. * 4% @ 2 ¢



LISANS VERME NEDENLERI

* Hedef pazara birden tarifeler ve kotalar
konulmasi nedeniyle ihracat yapmanin
Imkansiz hale gelmesi ya da yogun
rekabetten dolay! ihracatin karli
olmamasi.



FRANCHISING



FRANCHISING

* Taninmig, kendi alanlarinda basarili
olmus, kaliteli urun ya da hizmet ureten
isletmelerin urun ya da hizmetlerinin ulke
icinde ya da ulke disinda ana isletmeyle
tutarli olarak, ayni gorunumdeki
magazalarda uretilmesini, dagitilmasini ve
belirli standartlar icinde kullandirilmasini
saglayan bir pazarlama ve dagitim
yontemidir.



FRANCHISOR VE FRANCHISEE

* Franchisor

* Franchisee



HANGI ALANLARDA FRANCHISE ALINMASI
UYGUNDUR ?

Imalat sanayinde

Dokuma, giyim esyasi, deri ve ayakkabi,
Kagit urunleri, otomotiv sanayi,

Gida, i¢ki, mobilya gibi sektorlerde
franchise alabilirken

Hizmet sektorunde dis muteahhitlik,

seyahat acentalari, turistik otel, motel,
pansiyon



FRANCHISING NE GETIRMEKTEDIR?

* Denenmis ve basarili olmus, musteri
potansiyeli olan isletme sistemi

* Deneyimler, know-how, reklam, uygun
stok seviyesinin ayarlanmasi, yer secimi,
magaza duzeni, yonetim ve organizasyon,
muhasebe sistemi, kalite kontrol
standartlarinin yerlestiriimesi



FRANCHISING NE GETIRMEKTEDIR?

* Ana firmanin bankalarla ve finans
sektoruyle yillardir olan iligkilerinden
faydalanarak sistemdeki franchise alan
yatirimcilarin her birine ayni sartlari
uygulattirir.



FRANCHISING NE GETIRMEKTEDIR?

* Ana firma, finansal kiralama sirketi ile
arasinda sozlesme yaparak kendisinden
franchise alan kuguk isletmelerin gerekl
mallari finansal kiralama sirketinden temin
etmelerini saglayabillir.



FRANCHISING NE GETIRMEKTEDIR?

* Franchise veren franchisee’lerinden aldigi
reklam ucretiyle tum franchise zincirinin
reklaminin yapilmasini saglamaktadir.
Yaptigl arastirma, gelistirme sonuclarini,
teknolojiyi, muhasebe rehberligini kuguk
iIsletmeye aktarmaktadir.



FRANCHISING NE GETIRMEKTEDIR?

* Franchise alan, masraf yapmadan ve
zaman kaybetmeden herhangi bir
gelismeden yararlanabilmekte, guncel
gelismelere ayak uydurarak rekabet gucu

kazanmaktadir.



FRANCHISING NE GETIRMEKTEDIR?

* Urlinler markali, ambalajli oldugundan
tuketicilerin aldatilmasi onlenir. Fiyatlar her
franchise biriminde asagi yukari ayni
oldugundan tuketiciler aldatilma riskiyle
karsilasmazlar.



FRANCHISING NE GETIRMEKTEDIR?

* Franchise veren, franchise alanlar icin
buyuk miktarlarda malzeme satin
aldigindan, pazarlik gucunu kullanarak
miktar indirimlerinden yararlanir ve
boylece franchise alanlarin maliyetler
duserek brut karlari artar



FRANCHISING NE GETIRMEKTEDIR?

Kurulus yeri yatirimci tarafindan secilirken,
yerin uygun olup olmadigi konusunda
uzmanlardan, bilimsel tekniklerden
yararlaniimaktadir.



FRANCHISING NE GETIRMEKTEDIR?

* Franchise alan, kendi bolgesinde
baskalarinin faaliyette bulunmalarini
engelleyen kanuni maddelerin sozlesmede
bulunmasiyla, diger franchise alanlarin
rekabetine karsi korunabilmektedir.



FRANCHISE ALMAYA HAZIR
MISINIZ??

* Franchise alan isletme sahibi bagimsiz bir
Isletmeci olsa da istedigi her degisikligi
yapamayacakitir.

° F_r_anchise vere_nin duzenlemelerini kabul ederek,
duzenli olarak odemelerde bulunacaktir.

* Benim yapamayacagim neyi franchise sistemi
benim icin yapabilir? sorusu kendi kendine
sorulmalidir.



URETIM SOZLESMESI



URETIM SOZLESMESI

* Uretim s6zlesmesinde yabanci bir isletme,
bagimsiz yerel bir isletmeyle belirli
ozellikteki urunlerinin belirli bir sure uretimi
Icin sozlesme yapar ve tesis kurmadan
uretim icin uretim kapasitesini kiralar.



DOGRUDAN YATIRIM STRATEJISI

* Dogrudan yatirim, diger giris stratejilerine
gore daha fazla yatirim, yonetim, kaynak
ve risk almayi gerektirir. Baslangic
maliyetleri yuksek, geri odeme suresi
uzundur.



DOGRUDAN YATIRIM STRATEJISI

* |sletmenin uluslararasi pazarlari 6grenme
tecrubesine dogrudan yatirrm yaparak
baslamasi, yuzme bilmeyen birinin derin bir
denize atlamasina benzer.

* Ogrenme kesin olmakla birlikte, basarisizlik riski,
maliyet yuksek olabilir. Dogrudan yatirim
yapilmadan once hedef ulkede ihracatla tecrube
sahibi olmak gerekmektedir.



DOGRUDAN YATIRIM
SEKILLERI

1) Yan kurulus agma: Isletmenin hedef
ulkede uretim tesislerinin %100
mulkiyetine sahip olmasidir.

Bir isletme yabanci ulkedeki pazar talebini
karsilamak ya da diger yabanci ulkelere
iIhracat yapmak amaciyla yan kurulus
acabillir.



DOGRUDAN YATIRIM:

2) Satinalma stratejisi:

Yeni bir pazara girmek veya mevcut bir
pazarda etkililigini artirmak amaciyla, bir
veya daha fazla isletmenin alacak ve
borclariyla birlikte tiim varliklarinin
satinalan sirketin varliklarina eklenmesidir.



DOGRUDAN YATIRIM:

3)Birlesme:

Iki veya fazla sirketin tim kaynaklarini
biraraya getirerek, hukuki varliklarini
kaybetmeleri ve ortaya yeni bir igletme
olarak citkmalarini ifade eder.



DOGRUDAN YATIRIM:
4) Ortak Girisim:

ki ya da daha fazla sayida isletmenin
stratejik amaclarini gerceklestirmek icin
biraraya gelerek kurduklari yeni bir igsletme
olup, mulkiyeti, faaliyetleri, sorumluluklari,
finansal riskleri ana isletmelerden ayri
olan, ozerk bir is duzenlemesidir.



ORTAK GIRISIM'DE

* Sermaye koyan ana isletmelerden her
birinin sermaye pay! %90'dan az, %10'dan
fazla olarak tanimlanir. %90 ya da daha
fazla sermaye payina sahip olan isletmeler
ayri bir girisim yani tam mulkiyete sahip
yan kurulus olarak kabul edilir.



ORTAK GIRISIM OLUSTURMA
NEDENLERI

STRATEJIK BIR KAYNAK ELDE ETMEK
1.Finansman

2.Hammadde ya da fiziksel yerlesim
3.Teknoloji ya da patent

4.Yonetim Uzmanhqi

5.Pazar ya da isletme bilgisi




ORTAK GIRISIM OLUSTURMA
NEDENLERI

PAZAR AMACLI ORTAK GIRISIMLER
1.UrGn Dagitimini Genisletmek
2.0lcek Ekonomilerini Basarmak
3. Pazara Giris Engellerini Asmak
a)YUksek Baslangic Maliyetlerini Asmak
b)Yasal Duzenleme ve Tarifeler Engeller:
Asmak
c) Pazar ve Kulturel Bilgi Elde Etmek



ORTAK GIRISIM OLUSTURMA
NEDENLERI

4.Yeni Urlin Pazarlarina Girmek
5.0lgunluk ya da Gerileme
Asamasindaki Uriin Hatlarini Yeniden
Duzenlemek

6.Yeni Rakiplerin Girislerini Engellemek



ORTAK GIRISIM OLUSTURMA
NEDENLERI

RISK AMAGLI ORTAK GIRISIMLER

1.Arastirma Gelistirme Maliyetleri ve Riski
Paylasmak

2.Yatirnm Maliyetleri ve Riski Paylasmak



YEREL VE YABANCI| ORTAKLARIN
KATKILARI

YEREL ORTAGIN <
KATKILARI YABANCI| ORTAGIN
*Yerel Politika Bilgisi %70 KATKILARI

Hukumet Uyg. Bilgisi %68 P v
*Yerel Adet, Gelenek; Sure¢ Teknolojisi

Aliskanliklar %74

Hakkinda Bilgi %68 T .
“Finansman Tedarigi %58~ 9'un Teknolojisi

*Yerel Une Sahip Olma %58 %172
*Yerel Pazara Girme %54 *Uluslararast Un

%70

*Finans Tedarigi
%65



Potansiyel ortaklarin su ozellikleri
degerlendirilir.

Is gecmisleri

Isletmenin arastirdi§i kaynak ve yeteneklere
sahip olup olmadigi

Is yaklasimlarinin isletmeninkiyle bagdasip
pagdasmadigl

Isletmelerin sorunlari ¢zmedeki yaklasimlarinin,
organizasyonlarinin benzer olmasi

Katkilarin dengeli olmasi, benzer buyuklukte ya
da gucte olmalari

Taraflardan birinin rakip olmasi riskinin dustk
olmasi.




STRATEJILERIN USTUN ZAYIF
YANLARI NELER?

* LISANSLAMA
* URETIM ANLASMASI
* ORTAK GIRISIM

* FRANCHISING



LISANSLAMANIN USTUN VE ZAYIF

YONLERI
USTUNLUKLERI ZAYIFLIKLARI
Min. risk ve yatirim, Kontrolun kaybedilmesi
kaynak taahhudu riski

Lisans alanin uretim ve

pazarlamayi finanse
etmesi

Fabrika ve personel
gerektirmemesi
Pazara hizl girig
iImkani

Ticari bariyerlerden
kacinma

Yuksek royalty geliri
Taklidin onlenmesi

Lisans alanin kalitesi ve

lleride rakip olmasi
olasilgi

Patent ve ticari markayi
koruma zorlugu, Bilginin
Yayilmasi

Lisans suresinin sinirli
olmasi

Gelirler, ihracat ve
dogrudan yatirima gore
daha dusuktur, belirli bir
suredir.



URETIM ANLASMASININ USTUN VE
ZAYIF YONLERI

USTUNLUKLERI
Az bir finans ve
yonetim kaynagi
gerektirmesi

Tasima maliyetleri,
gumruk vergileri
olmadan hedef ulkeye
giriimesi

Pazarlama ve satis sonrasi
hizmetleri kontrol
Dusuk igsgucu maliyetleri

ZAYIFLIKLARI

Uygun uretici
bulunmasi zorlugu

Gelecekte rakip
yaratabilmesi



ORTAK GIRISIMIN USTUN VE ZAYIF

YONLERI

USTUNLUKLERI ZAYIFLIKLARI
Kulturel bariyerlerin Yonetim zorlugu
ustesinden gelme

Kontrol
ki isletmenin kaynaklarini
birlestirmesi, lhracattan ve

lisanslamadan daha
Ogrenme icin potansiyel riskli olmasi
Icerden bir isletme gibi Bilginin yayillmasi
Gorulmesi

Ortagin rakip olma
Dusuk yatirim gereksinimi olasilgi



FRANCHISING'IN USTUN VE ZAYIF

YONLERI
USTUNLUKLERI ZAYIFLIKLARI
Basarili olmus bir isletme
sisteminin elde edilmesi, Karin paylagiimasi,
Kontrolun

s tecriibesizliginin
onlenmesi,

Yeni bir is kurmaya gore
daha az nakit
gerektirmesi,

Standardize edilmis bir
pazarlama programi,

Motive edilmis franchisee
saglamasi

Politik riskin dusuk
olmasidir.

kaybedilebilmesi,

Standartlara uyulmamasi
riski,

Rakip yaratiimasi riski,
Franchise anlagsmalarinin
suresinin hukumet
tarafindan kisitlanmasi
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