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Gecmis on yilda yerli ile yabanci sirket kavrami arasindaki ayriminin 6nemini kaybettigini gérmekteyiz.
Elektronik teknoloji ve ulastirmada yasanilan son yenilikler uzaklik ve zaman kavraminin etkileri ile, politik ve
parasal sistemler arasindaki farkliliklari ortadan kaldirmigtir. GATT, Avrupa Toplulugu, NAFTA ve ASEAN gibi
organizasyonlar ise Ulkeler arasinda yapilan ticaretin entegrasyonunu hizla arttirmistir. S6z konusu tim bu
etmenler, glimrik duvarlar ve tarifeler ile korunan yerel pazarlarin tek bir diinya pazarina donismesine yardimci
olmaktadir.

Gecen 25 yilda dunya ticareti 3 kat artmigtir. Bugun Uretici ve tlketici olarak piyasalarda yer alan alicilar
birer diinya musterisi haline déniismektedir. Ayrica herhangi bir 6lgekteki bir firmanin bugiin diinya dlgedinde
calismasi daha da kolaylasmistir.

Bir sirketin, bulundugu Ulke sinirlarinin digina ¢ikip dinya pazarlarina (Global pazarlara) agilmak
istemesinin bir cok nedeni bulunabilir. Bunlar; isglici ve Uretim girdilerindeki maliyet avantajlar veya diinyanin
bazi bélgelerinde bulunan llkelerde korumaci giimriik duvarlari ve tarifelerin azalmasi olarak sayilabilir. Ancak,
buglin kendi Ulkesinde faaliyette bulunan bir firmanin, hemen yarin diinya 6lgedinde faaliyette bulunmaya karar
vermesi mimkun degildir. Bir firmanin global faaliyete hangi Ulkede bagslarsa baglasin, o firmanin bir global
organizasyon olabilmesi igin belli bir sure icinde kademeli olarak transformasyondan gecmesi gerekmektedir.

Bu yazimizda sirketlerin sectigi ve uyguladidi globalizasyon stratejileri ile gelistirdikleri alternatif
yontemleri ve agsamalari birlikte analiz etmeye calisacagiz.

Globalizasyon, Ulke bazinda, bir sirketin degisik cografik pazarlarda rekabet edebilecek sekilde
kurulmasi ve sirdurilmesine yonelik olarak destekleme ve liderlik etme sireci olarak agiklanabilir. Herhangi bir
sirket dinya pazarlarina girmeye karar vermeden 6nce bir ¢ok édnemli hususu dikkate almasi gerekmektedir.
C")rnegin, gidilecek ulkenin ekonomik gelismiglik duzeyi, ekonomik kaldirag, sektdrdeki rekabet ortami, ticari islem
yapma maliyetinin disukligu ve karsilikli dayanismanin artmasi gibi.

a- Ulke Geligmiglik Diizeyleri.

Bir ¢ok lilke ekonomisi, 6zellikle Asya’daki Ulkelerin ekonomilerinin global pazarlara agilan yeni firmalarin
faaliyetlerini olumlu yonde destekledigi gorilmektedir. Bu ekonomilerin gelismeye devam etmeleri tiketicilerin
daha iyi kalite ile Uretilmis Urlinlere olan taleplerini arttirmaktadir. Dolayisiyla, modasi gegmis teknolojiler ve
marjinal kalitedeki Grlin ve hizmetleri bu tip pazarlarda satmay! dislinen firma ydneticilerinin aci bir hayal
kirikhdina ugramalari kaginilmazdir.

b-Ekonomik Kaldirag

Bazi endistrilerde, rekabetgi pozisyonda bulunan bir firmanin birim maliyetlerini diistirebilmesi igin diinya
pazarlarina girmesi ve genis dlgekli yatinmlarda bulunmasi gerekmektedir. Ornegin, yari iletken, haberlesme ve
ilag sanayileri gibi.

c- Rekabet

Bir ¢ok firma bos durmak yerine, tam aksine dinya pazarlarinda yatinmlarina devam etmektedir.
Dolayisiyla bu firmalan i¢ veya diger stratejik pazarlarda yalniz birakip diger pazarlarda faaliyette bulunmak tam
bir intihardir. Ornegin, bir Alman veya Japon imalatgisi diinya dlgeginde birbirlerine giiglii bir rakip iseler
sbzkonusu sirketlerin karsi sirketin faaliyette bulundudu pazarlarda faaliyette bulunarak rakip sirketin bu
pazarlardan elde edecegi nakit akisini kesmesi iyi bir strateji olacaktir.

c- Ticari islem Yapma Maliyetinin Diisiikliigii

Gumruk ve tarifeler ile diger korumaci tedbirler diinya capinda dists gdstermektedir. Dolayisiyla
maliyetlerdeki bu diglsler uluslararasi ticaret firsatlarini arttirmaktadir.

d- Kargihkh Dayanismanin Artmasi

Farkli ekonomiler farkli ekonomik kaynaklan kullanmakta ve buna gore yatinm stratejilerini
belirlemektedirler. Ornegin bir (ke dogal kaynaklarindaki avantajlari kullanirken, diger bir llke ise yiiksek
teknolojideki Ustuinliglnd kullanmakta, yine baska bir Ulke ise iyi egitilmis isglict kaynaklarini kullanabilmektedir.



Dolayisiyla, her llke Ustln oldugu alanda diger ulke ile isbirligi yaparak rekabet edebilme potansiyelini korumaya
calismaktadir. Bu durum Ulkelerin birbiriyle olan karsilikli dayanismasini arttirmaktadir.

Bir firmanin global kimligi ve profilini 4 adet global gelisme basamagi ile degerlendirebiliriz.

Asamal |

Sirketler iyimser ihracatgilardir. Urlinlerini kendi (ilkelerinde dizayn eder, iretir ve geleneksel ihracat
kanallarini kullanarak yurt disi pazarlara ulasmaya galisirlar. Bu tip firmalarin yurt diginda bliro veya yatirnimlari ya
yoktur ya da ¢ok az miktar veya sayidadir. S6zkonusu firmalar yurt digi pazarlarda satis yapmak icin mal ve
hizmet farklilagsmasina gitmezler. Genel olarak yabanci bir acenta veya lisansér yardimi ile dis pazarlarda
mallarini satmak isterler. Bu basamaktaki firmalar digslk olarak kullandiklari kapasiteleri ile var olan teknolojilerini
ihracat yoniinde kullanmayi iyi bir firsat olarak degerlendirmektedirler.

Asamalll

Bu basamakta, firmalar uluslararasi firmalardir. Bu firmalardaki Ust ydneticilerin, uluslararasi ticarete
iliskin bilgileri olmasina ragmen s6zkonusu bilgileri akici sekilde kullanmadiklari goralir. Bu tip firmalar yurt digi
pazarlarda bulunmak ve bu pazarlara yonelik Uriinler gelistirmelerinin avantajlarini degerlendirmek isterler. Bu
firmalarin yeteri kadar personelleri bulunmaktadir. Kendi Ulkelerinden yonetici ve uzmanlar ilgili dis pazar
Ulkelerine getirir ve ayrica dis Ulke pazarlarinda bulunan yerel uzmanlardan da yararlanmaya caligirlar. Yurt digi
pazarlarda yaptiklari yatirimlar, Griin yenilemesi, yerli Uretim tesisleri ve insan kaynaklarinin olusturulmasidir. Bu
tip organizasyonlar dis Ulke pazarlarinda yerlilesmek icin agir adimlarla ylriimeyi tercih eden sirketlerdir.

Asamal lll

Bu asamada, uluslararasi firmalarin bir ¢ok yabanci pazar tecriibeleri bulunmaktadir. (Uluslararasi
sirketlerin yurt disi1 operasyonlari, kendi Ulke kdltirlerine benzeyen dis pazarda Uretim, pazarlama. arastirma ve
gelistirme faaliyetlerini ylrittigu gorilmektedir.) Genellikle, firmanin orijininin bulundugu merkezden firmanin dis
operasyonlari  yonlendirilir ve yonetilir. Sézkonusu firmalarin GrUnlerini dis pazar standartlarina gore
sekillendirdikleri, ancak bunu yaparken, kendi Ulkelerinin pazarlarn ile Urin baglantisini koparmadiklari
gorulmektedir.

Asama IV

Bu asamadaki sirketler tamamen global sirketlerdir. Bir cok dis pazarda o pazarda bulunan yerel sirketler
gibi faaliyette bulunmaktadirlar. Bu firmalar yurt disi tecriibeleri isiginda Grinlerini sekillendirmekte ve bdylece dig
pazarlarda pay kapmaya galismaktadirlar. Yurt digi pazarlarda lretim ve bazi teknik hizmetleri stirdirmenin yani
sira tim servis ihtiyaglarini karsilasmaya yonelik faaliyette de bulunmaktadirlar.

Finansman ihtiyaglarini global olarak karsilarlar. Hisse senetleri birden fazla borsada islem gorir ve bir
¢ok dis pazarda faaliyette bulunmalari nedeniyle dayanisma halindedirler. Kaynaklar firmanin degisik bolimleri
tarafindan ihtiyaca gore hizla kullanilir.

Firmalarin farkli dis pazarlardaki faaliyetleri ile dis yatinmlardan elde ettikleri getiriler arasinda bir
korelasyon bulunmaz. Firmalarin savunma stratejileri olusturabilmeleri yiksek kazanc¢ elde etmeleri, hizla
buytumeleri veya yatinmlarindan yiksek gelir elde etmeleri igin global olmaya ihtiyaglari bulunmaktadir.

Dis pazarlardaki yerellesme, organizasyonun kaynaklari kullanilarak sézkonusu yerel dis pazarlardaki
tuketicilerin ihtiyaclarinin farkhiliginin anlasiimasi ve tanimlanmasina dayanir. Yabanci bir llke/pazarda basarili
olmak, firmanin Uriinlere kargl dis pazarin (yerel) taleplerini adapte edebilmesine, yeteri derecede servis hizmeti
ve teknoloji saglamasina baglidir. Globalizasyon dis pazarlarda basarili yerellesmenin veya yerel stratejilerin
kurulmasinin bir sonucudur.

Dis pazarlarda yerellesmeye en iyi 6rnek olarak Hewlett Packard’i verebiliriz. Hewlett Packard Asya
pazarlarinda Japonca, Cince ve Korece yazim yapabilen yazicilar dretmistir. Sirket bunu yaparken Japonya ve
Singapur'daki arastirma Laboratuarlari ile joint-venture ortakhidi bulunan yazilim sirketlerinden yararlanmis, ve
farkh dilleri yazicilarina adapte edebilmeyi basarmistir.

Bir firmanin globallesmenin hangi asamasinda oldugundan cok, firmalarin her asamadaki Urin ve
hizmetleri, dagitim stratejileri, maliyet yapilari, diger sirketler ile ittifaklari gibi degiskenlere bagli olarak rekabet
avantaji kazanip kazanmadiklari 6nemli bulunmaktadir. Her firma yukarida saydigimiz 4. asamayi
tamamlayamaz. Ancak Globalizasyon amacinin basariimasinda en onemli engel insan kaynaklari faktortdur.
istekten yoksun, deneyimsiz, ve hantal yéneticiler firmanin Global bir firma olma kabiliyetini sinirlayacaktir. Daha
otesi, her endistri global firmalar tarafindan optimize edilmektedir. Global gelismeye gore degisik endustriler farkli



stratejileri takip etmektedirler. Ornegin ingaat araglari pazarinda diinya capindaki iki énemli girket diinya pazarinin
% 70’ni kontrol etmektedirler. Bu firmalarin 4. asamadaki rekabetgi pozisyonlarini stirdiirmeye caligan firmalar gibi
davranmasi beklenmez. 4. asamada musterilere hizmet 6nemli oldugu igin 2. ve 3. asamada farkl faktdrler 5nem
tasimaktadir. Bazi firmalarin 1. ve 2. asamada iyi olduklari gortlmektedir. Ancak bu durum sézkonusu firmalarin
Urtnleri ve diger faktorlere baghdir.

Merkezi Oregon’da bulunan Lousiniane-Pasifik adli bir Amerikan kereste sirketi, Grlinlerini Japon
musterilerinin isteklerine uygun olarak dizayn ederek dis pazarlarda yerellesmeye baslamistir. Sirket ihracat
potansiyelini degerlendirerek Japonya’ya gemi ile tagsinmak Uzere kereste satmaktadir. Mugterleri ile konusarak
onlarin ihtiyaglarini saptamakta ve buna gore sirketin ihracat stratejisini tespit etmektedir. Bdylece firmalar
globallesmenin agsamalarinda ilerlemektedirler.

Her sektor kendi kaynaklarini, guc¢li oldugu alanlari ve sinirlarini dikkatlice gézden gegirmeli ve diger
firmalar ile rekabet edebilecek gercekgi bir yol izlemelidir.

Globalizasyon sirketlerin rekabet edebilmeyi basarmasidir. Eger globalizasyon bu misyona hizmet
etmiyor ise, firmanin stratejisinde globalizasyona yer yoktur.

Global pazarlara giden yol sabir ve kararli tutum ile dis pazarlardaki endistrilerin nasil calistigi ve
tiketicilerin neler disindigind anlamaya calismakla kat edilebilir. Globallesmeye giden yolun altin ile
doésenmesine gerek yoktur. Ancak, bir kere herhangi bir sirket global gelismenin optimal asamasina ulastig
zaman, sirket hazinesinin bu durumdan yarar saglamasi kaginilmazdir.
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