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Tiirkiye'nin, 24 Ocak 1980 kararlari ile disa a¢ilmasi~
nin bir sonucu olarak 1980'de Ihracat¢i Sermaye Sirketleri
(1.5.S.) ile baslayan, 1984'den giiniimiize kadar Dis Ticaret
Sermaye Sirketleri (D.T.S.8.) ile siiregelen yurtdisi satas
faaliyetleri, iilke ekonomisinde etkili olmustur. Bu etkinin,
iilke ekonomisinde olumlu sonu¢lar dofurmasi, Dis Ticaret Ser-
maye Sirketlerinin k3rliligina ve is hacimlerinin artmasina

baglidar.

Dis Ticaret Sérmaye Sirketleri, dis ticarette kurum-
sallasma ihtiyacindan dogmuslardar. Kurumsallasma ise yurt-
disi satis faaliyetlerinin siirekliligi ile desteklenmesi ge-
reken bir olgudur. D.T.S.S.'lerin kurumsallasmalari ve siirek-
lilikleri, biinyelerindeki yurtdisi satig gliglerinin g¢abalari-

na bagladair.

Ekte sunmus oldugum ¢alismanin temel amacai, D.T.S.S.'
lerinin orgiitsel etkinlifinin arastairilmasi ve yurtdisi satis

gliiclerinin orgiitlenmesi ig¢in o&neriler getirmektir.

Uluslararasi: pazarlama konusunda engin bilgi ve tecrii-
besi ile ¢alismamin somut sonu¢lara ulasmasini saglayan de-
gerli hocam Prof.Dr.Tun¢ EREM'e; yol gdsterici yardimlarima
ve manevi desteini eksik etmeyen hocam Prof.Dr.Mehtap (SUMER-
SAN) KOKTURK'e; bana "Satis Yénetimi" konusunu sevdiren hocam

Prof.Dr.Engin OKYAY'a tesekkiirii bir gérev bilirim,

Miisveddelerin kontrolunda ve diizeltmelerinde yardim
eden sayin Janset DOKER'e ve daktiloda yazaimi titiz bir se-

kilde gerceklestiren sayin Cevdet YALCIN'a tesekkiir ederim.

Kadikdy, Temmuz 1989 M.Yaman Oztek
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1. BOLUM

Orgiitsel Etkinlik ve Orgiitleme Kavramlarina Teorik Yaklasimlar



A . Temel Kavramlar



L - cirig

Uluslararasi ticaretten, uluslararasi pazarlamaya ge-
sigte sanayii devrimi ile gerseklestirilen kitle diretimi o0-
nemli bir rol oynamistir. Kitle iliretimi beraberinde fabrika-
lari getirirken sosyal yapida 6nemli degisiklikleri de getir-
mistir. Sonugta kendi ihtiya¢laranyi kendi basina karsilayan
insan, ihtiya¢larini satin alan insana donilismiistiir. Sanayii
devrimi &ncesinde, lpck ve Baharat yollari ile Dogu Bati a-
rasindaki ticaret; denizecilik teknigindeki gelismelere bagla
olarak defiigik copprafi yollardan pergeklegtirilmistir.Bu do-
nemlerdeki uwluslararas: ticaret, mal dircetimi ve defisimi ile
sinirlidir. Uluslararasy ticarette, uluslararasi pazarlamada
oldugu gibi tasima ve depolama islemleri yapilmasina karsin’
yonetim islevi yerine getirilmez.

XX. yiizyilan baslarinda dojan Pazarlama giiniimize kadar
degisimler gegirmistir. Tiirkiye'de "Pazarlama ve Satis","Ulus~-
lararasi pazarlama ve ihracat" kavramlarainin, yazindaki tanim-
larindan farkli kullanildiklari pézlemlenebilmektedir. Kavram-
larin bu sekilde kullanima onlarin i¢ igeliginin bir gésterge-
sidir. Bir baska deyisle, "Uluslararasi pazarlama, ihracatin,
"Pagzarlama, satisin® yerine kullanilmaktadir. Ornegin, ticari
unvaninl ——-—-=-— Pazarlama A.S. olarak tescil ettiren bir is-
letmenin fasliyet konusu satis islemleri ile sinirli olabil-
mektedir. Pazarlama ve Uluslararasi pazarlama,6basli basina
birer islevler zinciridir. Satis ve ihracat ise bu zincirle-
rin son halkalarini olustururlar. Bu nedenledir ki, satis,
pazarlamanin; ihracat da uluslararasi pazarlamanin disa do-
niik ¢ehreleri olarak kabul edilir. Gerck satis, gerekse ih-
racat, isletmenin faaliyet gosterdifii ¢evrede gozle goriilir

somut birer sonugturlar.

Talebi arz ile kesigmegfe razi eden satigtair. Ulusal
sinirlar disindan talep edilen mal/hizmetin bir yabanca iil-
keye gonderimi ihracat yolu ile gergeklesir. Bu bakimdan ih-
racat ulusal sinirlar icinde ve diginda somut sonug¢lar dofu-
rur. Mal/hizmet diretimi ulusal sanirlar i¢inde gerg¢eklesme-

sine karsin alici bir yabanci lilkededir.

7. C,
¥oksekogretim Kurulu
Dokiimantasyon Merkes



Diinya ticaretinde ilging bir gelisme de {iriin fiyatla-
rinin belirli bir istikrar kazanmis olmasidir. Diinya pazar-
larinda rekabet edebilme giicli, maliyet ve fiyatlarla yakindan
ilgilidir. Tirkiye gibi, gelismekte olan iilkeler i¢in, pazar-
lama ve iliretim maliyetlerinin yiiksek olmasi, uluslararasi pa-
zarlarda rekabet giiciiniin azalmasina neden olur. Bu durumun
dogal bir sonucu olarak, uluslararasi pazarlarda azalan reka-
bet avantajini giderebilmek ig¢in ihrag¢ iiriinlerine devlet eli
ile tegsvikler uygulanir. Ozellikle, seri ve standard iiretimi
gerceklestirebilecek bir sanayii alt-yapisina sahip olmayan
iilkeler, sanayilesmis iilkelerden gelen talepleri karsilamakta

yetersiz kalmaktadirlar(l).

(1) Tung Erem, Dinya Ticaretinin Gelecegi ve 1990'11 Yillarda Uluslararasn Pazarlama: Yeni
Ttracat Stratejileri Sorunlar ve Potansiyel Pazarlar (Thrkiye Kalkirma Bankasi A.S.

Egitim Semineri, 1989), s.2.



2 _ PAZARLAMA

Mal ve hizmet, insan ihtiya¢lari gibi sonsuz olsayda
iktisat ilmi var olamazdi. Sanayii devrimi ile birlikte ge-
lisen kitle iliretimi mal farklilasmasina ve miktar artisina
neden olmustur. Bunun sonucunda kendi iiretimi ile kendine ye-
‘ten insanin ihtiya¢lari da farklailagsmistair. Dolayisi ile, aile
ekonomisi silinirken sosyo ekonomik bir diizen dogmustur. Sos-
yo ekonomik diizenin olusturdugu pazarlama giiniimize kadar c¢e-
sitli evrelerden geg¢mistir. Bu evrelerde farkli anlayislar
hAkim olmustur. Ozetle iiretim, satig, pazarlama ve sosyal pa-

zarlama anlayigslari her evrenin, hdkim anlayislari olmustur.

Uriiniin, ﬁfeticideﬁ tiketiciye ulastairilmasi bir kere-
lik olursa bu isleme pazarlama denilemez. Pazarlama islevi
slirekliligi gerektirir. Siireklilik, iiriinde tiiketici beklenti-
‘lerinin tatmin edilmesi ile saglanir. Tatmin, tiiketicide sa-
tin alma kararainin kendisine fayda yaratacafina inanmasidair.
Bu inancin siirekliligi ve isletme leyhine kazandirilmasi pa-

zarlama arastirmasi ile gergeklestirilir.

Insan ihtiya¢larai sonsuz, buna karsilik emek, sermaye
ve dogal kaynaklardan olusan iiretim olanaklari sinirladair.
Sinirli olanaklardan hareketle sonsuz ihtiyag¢larin tatmini
son derece zordur. Pazarlamanin gdrevi bu zorlujun iistesinden
gelip ¢oziime ulasmaktir. C8ziim, isletmenin {liretim olanaklari
¢ercevesinde tiiketiciye sunacaf1 iiriiniin pazar potansiyelini
saptamasi ile baslar. SGzkonusu nicel belirleme, beraberinde
tiketici beklentilerinin saptanmasini da getirir, Tiiketici
beklentilerinin arastirilmasi iliretimi yonlendirecek nitel ve-
rilerin toplanmasina yoneliktir. Bu nedenle, pazarlama tiim

’
isletme islevlerini yﬁnlendirirQJ

Giniimiizde pazarlama anlayisi tiiketiciyi odak noktasi
olarak ele alir. Pazarlama, bir sistem olan isletmenin tiim

kaynaklarini tiiketici arzu ve ihtiya¢larinin tatminine yénlen-

(2) Mehtap Kektiirk, Stratejik Pazarlama Yonetimi Kavramsal Yaklasim (Marmara Universitesi
Bilgisayar Midiirliigii~Istanbul No.88/10)s.31-49.



dirirken, igsletmenin k&rlalifini gerceklestirecek satis hac-
mini hedefler. Pazarlamanin iki yiiziini olusturan "tiiketici
tatmini" ve "isletme kdrlilifinin" arasinda dogrusal bir i-
liski vardir. Isletme a¢isindan kfirlilik, tiiketici tatmini
ile saglanirken satin alma gerge@i tiiketicide tatmin ile tek
rarlanmalldlr. S6z konusu karsilikla ilﬁ§kide her iki taraf

da siirekliligi amaglar.

3 - ULUSLARARAST PAZARLAMA

Uriinlerin ulusal sinirlarin disinda pazarlanmasina U-
luslararasi Pazarlama denir. Bu dar tanimlamaya gére pazarla
manin ulusal sinirlar 6tesinde yer alan pazarlara y6nelmesi
uluslararasi pazarlamadir. Bu noktada uluslararasi pazarlama
pazarlama islevine ihracat ve ithalat boyutunun eklenmesidir
Stiphesiz, uluslararasi pazarlama ile pazarlama arasinda tek
fark ihracat ve ithalat deéildir. S6zkonusu ayrim, bu islem-
lerden baglayip igsletme ydnetimine kadar uzanair. Bir dijer
deyisle, ulusal pazarda faaliyet gdsteren isletmenin yabanca
pazarlara mal satmak i¢in ydnelimi, kendi biinyesi disinda
ihracat konusunda uzmanlagsmis bir igsletme ile isbirligi yap-
maktan, kendi ¢atisi altinda yabantl iilkelerde iliretim ve sa-

tis birimleri kurmaya kadar farklilik gésterebilir.

Isletme Srgiitiinde bir ihracat bdliimi olusturmak ulus-
lararasi pazarlara ag¢ilmada ilk adim olabilir. Ihracat bolii-
mi, uluslararasi pazarlara agilan isletme ig¢in; yeni cevre-
ler, yeni tiiketiciler ya da alicilar anlamina gelir. Yazinda
bu asamada isletmelerin yabanci pazarlardaki faaliyetleri
"ihracat pazarlamasi" olarak tanimlanir. Bu siniflamaya gi

ren isletmelerin asil ilgi alani ulusal pazar fairsatlaridir.

Uretim konusunda uyguladigi teknolojinin sinirlarin:
kendisi belirleyebilen igsletme "Diinya Sirketi" boyutlarinda
pazarlama faaliyetini siirdiiriir. Bu asamaya ulasmis isletme

ler igin i¢ ve dis pazar ayrima yoktur. Diinya lizerinde,iilke~-



[y}

leri birbirinden ayiran ulusal sinirlar, bu siniflamadaki is-
letmeler ig¢in engel olusturmazlar. Onlar igin tiim diinya bir
pazardir. Ana isletmenin dojdugu iilke ve ¢esitli iiretim faa-
liyetlerinin siirdiiriildiigi iilkeler arasinda ama¢ birligi var-
dir. Hatta liretim olanaklarinin bolluju ve hedef pazarlara
yakinligi nedeni ile bir iilkede iiretilen o iilkenin pazaraina
sunulmadan baska bir iilkeye ihra¢ edilebilir. Bu bakimdan ana

isletmenin i¢ pazari diinya pazarlarindan sadece biridir.

4 _ ULUSLARARASI TIiCARET

Mal ve hizmetlerin iliretildigi ilkeden diger ilkelerde-
ki alicilara ulastirilmasi siirecinde olusan alim satim islem-
lerinin tiimii uluslararasi ticareti yaratair. Uluslararasi mal
ve hizmet akisi sirasinda bankalar, giimriik idareleri meslek
odalari vb... resmi kurumlar devreye girer. Bunun disinda, u-
luslararasi ticarette ililkelerin birbirlerine uyguladiklari ko-

talar, giimriik tarifeleri ve korumacilik én plana g¢ikar.

Uluslararasi ticarette satici ve alici birbirinden u-
zak mesafelerdedir. Bu a¢idan i¢ ticaretten farkli ambalaj ve
tasima ortami gerektirir. Ayrica satici ile alici arasindaki
mesafe, beraberinde iiriinde hasar riskini de getirir. Hasar
riski i¢ ticaretten daha ¢ok sigorta yiikiimliiliklerini ortaya
¢ikarir, Uluslararasi ticareti,i¢ ticaretten ayiran bir diger
konu da 6demelerdir. Odemeler, saticinin kabul ettii bir pa-

(3)

ra birimi ile yapailar.

Uluslararasi ticarette tasima depolama, fiyatlandirma
gibi pazarlama islevleri yerine getirilse bile ydnetim isle-
vi yerine getirilmez. Bu ac¢idan uluslararasa ticaret, ulus-
lararasi pazarlamadan ayrilir. Uluslararasi ticarette pazar-

lama aragtirmasi ve tutundurma islevleri yerine getirilmez.
Uluslararasi ticaret, satici ile alicinin belirli bir tirtiniin

( 3) Seval Belkis, Uluslararasi Ticaret ve Kambiyo. (istanbul,Interbank
Uluslararasi Egitim Miidiirliigii Yayinlari:10,1985) s.14.



(4)

defisimi konusunda karsilasmasidair.:

Uluslararasi ticaret, uluslarin bazi iiriinleri yarata-
mamalarindan dofar. Bunun sonucunda uluslararasi bir degisim

ortaya ¢ikar. Bu defisimde ydnetimsel bir boyut yoktur.

5_ SATIS

Bir isletme politikasa olarak satis, isletmenin gelis-
me ve uzun yasama planidir. Isletme, kfrliligini gerceklestir-
mek i¢in Oncelikle satis geliri saglamalidar. i$1etmeye satis
geliri saglayan satig gliciidiir, yani satis eylemini gergekles-
tiren satis¢ilardair. Satista, lizerinde Snemle durulmasi gere-
ken "Mal satilmaz, fikir satilar" gdriisiidiir. Fikir satmak bir
malin diisiincesini, bir hizmeti satmaktair. Bu ag¢idan satig, k-
saca bir dnerinin yararlarina ikna etmektir. Tiiketicinin sa-
tin almasi, isletme leyhine kazandirilmasi bir ikna sanatidir.

Tiketicinin iknasi, pazar gelistirmede ©nemli bir etkendir.

Miilkiyet - {iriin sahipligi - degisimi olan satis,bir ca-
balar biitiiniidir. Basarili isletmelerde, pazarlama ve stratejik
planlama islevleri birbirleri ile i¢ igedir. Uriin/pazar gelis-
tirmesinde yardimci ve belirleyici stratejik planlarin olustu-
rulmasinda kilit verileri pazarlama saflar. Satis ¢abalari,bu
acidan ele alindigainda,pazarlama ileti@imidirg5

Pazarlg dinamik yapisi, sunulan iiriinlerin siirekli ar-
tan sayisindan kaynaklanir. Dolayisi ile isletme, k8r artisa
vaadedecek, satis olasilifar yiiksek olan yeni iiriinlerin pazara
¢ikisina siirekli kilmaladair. KArlalik vaadeden ve satisa sunu-
lan her iiriiniin degigsikliginde mutlaka sonug¢ olumlu olmayabilir.
Yeni veya iyilestirilmis Bir iirin, beklenen talep degisikligi-

ni yaratmayabilir. Pazar, tiiketici ve satis¢inin karsi karsaya

(4) Mehmet Karafakioglu, Uluslararas: Pazarlama Yonetimi Teori Uygulama ve Ornek Olaylar.
(Istanbul, Diinya Yayinlari: 13 1984) s.11 ) .

(5) Heidi Vernon Wortzel, Lawrence H.Wortzel. Strategic Management of Multinational
Corporations: The Fssentials (New York,John Wiley and Sons Inc.1985)s.249.



geldikleri bir ortamdir. i@letmenin pazara sundugu iiriinler tek
tarafli olarak satis yaratmazlar. Yukarida belirtildigi gibi
satis, iki tarafli bir olgudur. Konuyu tiiketici agisindan ele
aldigimizda, yeni ilirtinlere tiketicinin temkinli yaklasimi séz-
konusudur. Pazarin tamaminl olusturan tiiketicilerin ¢ogunlugu
izleyici durumundadir. Bir ikna etme sanati olarak satis, iz-
leyici ¢ogunluga yaygain olunca basarilidir. Amerikan Pazarla-
ma Dernefinin tanimlamasina gdre satis :
"Gelecekte miisteri olmasi olasa bir kisinin bir mal
veya hizmeti satin alabilmesi igin ikna etmek ve
satigs¢i durumunda olan kisiye ticaril ag¢idan qnlam
tasiyan bir fikir iizerinde olumlu hareketle sevketmekle

ilgili kisisel veya kisisel olmayan islemlerdir."(6)

- SATISCI

Satis¢i, satmak eylemini yapan kisidir. Satmak eylemini
yaparken satis¢i basit bir miilkiyet devrini gerg¢eklestirmez.Sa-
tis¢1 pazarlama ¢abalarindan satis islevini yerine getirirken
degisen giigliikte gorevleri de ilistlenir. Satis¢i bilgi aktarair,
igletme ile pazar arasinda Onemli bir kOprii gorevi gdériir. Sa-
tigs¢1i, alicilarina isletme ve-mal hakkinda, isletmeye de satis
orgiitii araci1l1gi ile alicilar ve pazar hakkinda bilgi aktarar.
Satisg¢inin safladidi bilgi akisi, isletmeden allcinln yoniinde

kisaitladar.

ISLETME BiLGi ALICI

TABLO (1) PAZARDAN ISLETMEYE BILGI AKISI

(6) Mehmet Semsettin Nindar,Satis Politikasi ve Satis Teknigi (Ayyildiz Mathaasi A.S.
Ankara,1984) s.85-88.



Pazarla siirekli iliski halinde olan satis¢i igsletmeye rakip-
lerle ilgili bilgiler aktarir. Satis bir insan iliskisidir.
Alica giivendipgi satisg¢iya a¢ik davranir, siparis verir. Sa-
tis¢i: aldigrl siparislerin liretiminden alicaiya teslim edili-

sine kadar tiim agsamalarla ilgilenir.

Isletme ag¢isindan, siparis yaratilmasi yeni alici bul-
mak anlamina gelir, Yeni alici, isletmeye kazandirilan sipa-
ris ve ek pazar payidir. Talep elastikiyeti safir olan bir
tekel iliriiniinde satisg¢ilarin ek satig gayreti yoktur. Dijer
deyisle, bu tiir pazar kosullarindan iiriin kendini satar; sa-
tis¢ilar da iiriiniin miilkiyetini (mekanik olarak) devrederler.
Bu durum, hizmet satisg¢iligaina girer., Aksine gelisen pazar
kosullarinda, talep elastikiyetinin sonsuz olduguy pazar or-
taminda, farkla isletmelerin satis¢ilari arasinda a11c11ar1.
kendi>i$1etmelerine kazandirabilmek i¢in bir rekabet olusur.
Bu rekabet ise satisg¢ilarda yaratici sat1$§111g1 zorunlu ki-

lar.

Bu farkli gérevler, farkli satis¢ar tiirlerini yaratair.
Satiscilar, hizmetten baslayip yaraticilifa dogru genisleyen

bir yelpaze iginde siniflandairilarlar :

l. Teslimatg¢i satis¢a ; Mekanik bir mﬁlkijet devri ya-
par. Ornegin; her sabah kapiya gazete birakmak bu tiir satis-
¢1liga girer. '

2, Siparis alan satis¢i : Satis¢i ile alaici arasinda
goriigmeler vardir. Ancak satis¢inin, satis islevinde yarati-
c1 yani etkin degildir. Alici siparislerini belirler ve sa-
tis¢iya bildirir. Ornegin, pazarda tekel giicii olan isletme-—
lerde gérev yapan satisg¢ilar, belirli dénemlere bagli alica
sipariglerinin takibi, iliretimi, teslimata gibi isleri yiiriitiir-
ler..

3. Uzman satis¢i : Uzmanlik gerektiren ve siparis al-
maya yonelik bir satis¢ilik tiiriidiir. Bir ®&nceki satisgidan
(siparis alandan) ayrilan yani,aliciy1 ydnlendiren bir iiriin

uzmanligin: gerektirmesidir. ﬁrnegin,kadife kumas tiirlerini
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satan bir satis¢anin hangi kadife tiiriiniin d6semelik hangi tii-
riniin perdelik'olabilecegi konusunda aliciyil bilgilendirebil-
mesidir.

4, Misyoner satis¢ir : Bu tiir satisg¢i, fiilen iiriin sa-
tis1 yapmaz. Asil gbrevi tanitaimdir. Isletmeyi ve iiriinlerini
tanitarak satis ortamini kendisinden sonra gelecek satis¢ila-
ra hazirlar.

5. Satis mithendisligi : Uriinlerin agiri teknik bilgi
gerektirmesi sonucunda ortaya ¢ikmis bir satis¢ai tiiriidiir. Bu
tiir teknik bilgilerin is basinda eZitimle satis¢ilara akta-
rilamamasi, teknik konularda Ogrenim gdrmiis kisilere satis-

¢1lik kazandirilmasini gerektirir.

HIZMET Teslimatgy iporis Misyoner  Satis YARATICT
SATISCILIGI | Satiscy Satisca Saties: Mihendisligi | SATISCILIK

TABLD (2) SATISCILIK TURLERINDE HIZMFT VE YARATICI SATTSCILIK ORANLART

Tablo (2) de goriildiigii gibi Teslimatga satisgailaktan Satis
Miihendisligine dofru ge¢ilirken hizmet satis¢ilidi azalmakta

yaratici satis¢ilaik artmaktadar.

7 _ THRACAT PAZARLAMAST

Isletmenin ulusal sinirlar iginde gerceklestirdigi iire-
timin bir b&liimiinli yurtdisina satmasi,ihracat: olusturur.Yurt-
i¢i pazarin yani sira yabanci pazarlara satis yapan isletmeler
i¢in ihracat (yurtdisi satis), bir yan ugrastir. Ihracata bu
sekilde yonelen isletmeler i¢in yabanci pazarlar, kullanila-
mayan liretim kapasitesinin deferlendirilmesinde iyi bir fair-
sattir. Bu tir isletmeler ig¢in ihracat, siireksiz bir faaliyet-
tir. Zira i¢ pazarda talebin canlanmasi ile birlikte ihracat-
tan vazgegerler. Bir dijer neden de i¢ pazarda talebin diistiigii

donemlerde de3isir maliyetlerini karsilayabilmek ig¢in (ihracg

* Bu bolim, Prof.Dr.Engin Okyay'in 1983 yali Yiksek Lisans Satis Yonetimi Ders Notlarindan
uyarlanmstir. ?
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fiyati = degisir maliyet) isletme, ihracata y6nelir. Ozetle
ihracat pazarlamasi, ulusal pazara siki sikiya bagfli olan is-
letmelerin donemsel ya da yan bir ugras olarak yabanci pazar-
lara yonelmesini kapsayan pasif bir dis ticaret faaliyetidir.
Bu isletmeler arasinda ihracat faaliyetine yan bir ufras ola-
rak siireklilik kazandiranlar, ulusal pazara agirlik verirler.
Ancak yabanci pazarlar, i¢ pazarain bir tamamlayicisidir. Bu
siniflamada yer alan isletmeler yabanci pazarlarla tim ilis-
kilerini kendileri yiiriitiirler. Kurduklari iletigim a3ina ya-
banci iilke temsilcilikleri, diizenli yurtdisi ziyaretleri ile
gli¢clendirirler. Sonug¢ta, yabanci pazardaki gelismeleri yakin-
dan izlerler. Uluslararasi pazarlama faaliyetlerini ﬁu dere-
cede gelistirmis ulusal igletme eger teknolojik kisatlamala-
ra boyun egmeyecek bagimsizlikta ise "Cok Uluslu" ya da "U-
luslgraraél" isletmeye dodniisiir. Aksi taktirde yabanci pazar-
lardaki faaliyeti ddnemsel olarak siirekli ve diizenli olacak-
tir. Dénemsel olarak diizenli iliski, s6z konusu isletmenin
yabanci pazarda karsisina daha iistliin nitelikli mallar sunabi-

len bir rakibin ¢ikmasaidair.

ihracata, i¢ pazardaki faaliyetlerin yani sira siirek-
1ilik kazandiran isletmeler i¢in yabanci pazarlar adeta i§
pazarain bir devamidir. Yabanci pazarlardaki alici sayisi ve
igsletmeye geg¢tikleri siparislerinin miktari ve tutari (déviz
cinsinden) ihracatain i¢ pazarla oranina belirlerg7)Yabanc1
pazarlar yurti¢i pazarda talep edilenden farkli iiriinler gerek-
tirebilir. Bu nedenle, yabanci pazarlara acilan isletmeler 6n-

celikle o pazarlarin 6zelliklerine, zevklerine uygun iiriinleri

yaratabilmelidirler.

iglctmclcr yabanci pazarlara a¢ilmakla :

1. Kisa/Uzun dbnemde kfrliliklarini artairarlar

2. Donemsel ekonomik zorluklarin listesinden gelirler

(7)'ﬁm§Enm,ThthumeomeidThmeamiLmamquplﬂmkmjm;ﬁlmel%b%;:Nav
Export Strategies, Problems and Potential Markets (Istanbul,Marmara Universitesi Ikti-
sadl ve Idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi cilt 5 say1 1-2) $.235-248.

Mehmet Karafaldoflu, Uluslararasi Pazarlam Yonetimi Teori, Uygulama ve Ornek Olaylar
(Istanbul, Dinya Yayinlars 13-1084) s. -1 . b y
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IHRACAT TSLETME AMACT
Siirekli 1-Uzun donemde kéArlailik

2-Pazar payini biiylitmek
Siireksiz 1-Kisa donemde kArlalik

2-Ekonomik zorluklari asmak

TABLO (3)  INRACATTA ISLETME AMACLARI

ic pazar i¢in iliretime baslamis bir ¢ok isletme belirli
bir siirenin sonunda ihracat pazarlamasina yodnelmistir. Yukari-
da sayilan unsurlardan dolaya dis pazarlara uygun iiretim yap-
malari gerekmistir. Atilimlar sonucunda isletme yurtdisi pa-
zarlarda basari sajlarsa, yurtdisi satis islemleri ig¢in bir
orgilit birimi olusturma yoluna gidilir. Bu durumda yurtdisi sa-
ti1s Orgiitii, yliiklemeler ve belge diizenleme islemlerini yﬁrﬁte;

bilecek elemanlardan olusur.

Ihracat pazarlamasina yonelen isletmeler, yurtdisi sa-

ti1s islemlerini :

1-Kendi biinyelerindeki i¢ pazara ek bir satis birimi

2-Ayri bir yurtdisi satas birimi ile yiiriitiirler.

Isletme biinyesinde bir yurtdisi satis birimi olustur-
madan, isletmenin i¢ pazar sorumluluklarina yiiriiten elemanla-

rina ek is olarak yurtdisai satis sorumlulufu verir.

Kyrl bir yurtdisi satis birimi olan isletmelerde ise
yurtdisi satisg birimi liretim ve i¢ piyasaya karsi sorumluluk
yiklenmeden gOrevini yapar. Bu tip birimler isletme politi-

kalarina gore islerler. Yurtdisi satis grubu:

1-Belge diizenleme elemanlarina (sigorta, banka, tasima-
ci1likla ilgili belgeleri diizenleyecek)

2-Alicilarla iliskileri siirdiirecek elemanlara sahip ol-
malidir. Ayrica caligsanlar arasinda is bdliimii agisindan yapilan

sevkiyatlarin miktari ve tutari satais bélgelerinin belirlenme-



sinde Onemlidir.

Bazi biiyiik isletmeler ihracat pazarlamasaini, ana islct-
meye (holding) bapli ayri bir uluslararasa: igletmeye devre-
derler. Bu tip yan isletmeler, komisyoncu gibi ¢alisirlar ii-
retici igletmelerle organik baglarini korurlar. Bagli olduk-
lari ana isletmenin iiriin ve hizmetlerini yurtdisinda satarlar.
Béyle bir satis islemini gerg¢eklestirecek sigorta, gimrikleme
banka islerinin takibi, yiikleme. tasima vh ... uzman kadrolari

vardar,

Tiirkiye'deki bir ¢ok diretici isletme igin ihracat, D.T,.
S.$'lerinin araciligr ile siirdiirilen bir faaliyettir. 1980'den
31.12.1988'e kadar siiren dénemde hiikiimet politikalari ve ihra-
cata verilen tesvikler isletmeler agisindan yararlanilan 6nem-—
1i bir finans kaynagi idi. 1.1.1988 den itibaren sifirlanan
vergi iadesi uygulamasinin yerine getirilen ihracat kredisi ve
prim uygulamasi D.T.S.$'lerinin cazibelerini yitirmelerine ne-

den olmustur.

Ana sorun, mevcut iliretim kapasitesinin, yurtdisi talep-
leri karsilayabilecek diizeyde olmamasindan kaynaklanmaktadair.
Bu nedenle, sorun ¢oziici bir modelin gelistirilmesi ve yeni
politikalar uygulanmasi kaginilmazdir. Tiirkiye genelinde ihra-
cat konusu ele allndlglnda,.uluslarara31 pazarlama ag¢isindan
karsilasilan sorunlara getirilebilecék oneriler li¢ (3) grupta

toplanabilir:

- Uretimde verimliligin arttairilmasa
- Ureticilerle, ihracatg¢ilar arasinda biitinlesmenin
saglanmasi,

- D.T.S.S.'lerinin yetersizliklerinin giderilmesidir(8).

(8) Tung Erem, Export Market Share Analysis: Evaluating The Turkish Performance. (Devel-
opments in Marketing Science Vol XIT. Jon M.Hawes ed. Proceedings of Thirteenth Annual
Conference of AMS, Orlando, Florida, USA, 1989), s.206.



8 _ LURACATCT — YURTDISL SATLISCL

fhracacg¢y, penel anfamr ile bir satisgardar., ihracat,
yurtdisyr pazarlarin urymanligina sahip ve yurtdis: pazarin ge-
rektirdigi satisgilik tiirlerini uygulayan bir satiggurdair. Bir
difer deyigle,ihracatg1 sadece sipariyg alan bir saticrdan, sa-
tis mithendisligine uzonan sataiscilik zincirini yurtdist pazar-
larin gerektirdipgi sekilde uygular., Bo a¢irdan ihracatgr, yurt-

disy satis¢isidair. (Bke.Kisisel Snrais Boliimii)

ihracatgr, yurtdisi sati1s islewleriot ditzenleyen yasal
cergeveye gire bir ticari sifattair. Dolayis: ile, ihracat faa-
liyetinde bulunabilmek yasal kurallar ve yaptirimlara baglan-
mistir. ihracatga yurtdisina mal/hizmet satmak ig¢in sézkonusu
yasal ¢ergevenin belirledigi sckilde gyﬁqok yada tiizel ki$ilé—

(.9)

re verilen bir mesleki sifattar.
Tirkiye'de ihracatgyr safatainy kazanabilmek igin

1. ihracat Belge ve Ruhsatnamesine

2. lhracat Belgesine salhip olmak zorunlulupgu vardar.

IThracat Belge ve Ruhsatnamesi, ihracatyr rulsata bagli olan
mallarda; ihracat belgesi ise-ihracat: ruehsata bagly olmayan
mallarda gereklidir. Bu belgelere sahip olmayan gergek ve tii-
zel kisiler ihracatg¢r olamazlar. Du belgeler Basbakanlik Hazi-
ne ve bis Ticaret Miistesarligina yaprlan bagvurular sonucunda
elde edilir. Belgelerin gecerlilipi,ibhragatcinin bapgly oldugu
meslek odasina onaylatmasy ile baglar ve siivesi dig yaldar  Bel-
gelerin yenilenmesi basvuru islemlerinin tekrarlanmasy ile o-

lasidair.

(9) Bahir Mazhar Friireten, Thracatta Vergi fadesi ve Hayali Thracat Davalari, (Istanbul,
Grafik Samatlar Matbaacilik ve Ambalaj San. A.S., 1987), s.5.°



B . Kisisel Satis
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1 _ KISISEL _SATIS

Uluslararasi pazar firsatlarandan pay almak ve bu yol-
la satls gelirlerini ve k8rlarini arttirmak isteyen isletme-
ler pazarlama y6netimine doZirudan sorumluluk verirler. Dojru-
dan sorumluluk, yurtdisi satis glicii ve ybneticilerinin olus-
turulmasidir. Isletmeye gelir sajlayan bir islev olarak yurt-
disi satis, yabanci pazarlarda tiiketici ve aracilarla iliski-’
de olan satisg¢ilar tarafindan gerqeklégtirilir. Bu ag¢idan ele

alindiginda, yurtdisi satista kisisel satisin payi biiyiiktiir.

Isletmenin kdrini do3rudan etkileyen kisisel éat1$,d1$
pazarlarda etkin bir tutundurma aracidar. Ornegin, bir dis
pazarda etkinlik saglamak amaci ile hazirlanan reklféim kampan-
yalarina, tiiketicinin korunmasi, haksiz rekabet gibi nedenler-
le ev sahibi iilke kisitlamalar getirebilir. Ayrica reklam kam-
panyalari beklenen sonug¢lari saglayamayabilir. Bu durumda,
kitlesel iletisim araci olan reklamin yerine isletme, alici
ile yiizylize g6riiserek satis yapmaya, kisisel satigsa zorunlu
olarak ydnelir. Bir diger deyisle, kisisel satis, kisisel i-
letisim kurar. Kisisel satisin yurtdisi satis faaliyetlerin-
de sagladigi en 6nemli avantaj, kaynagindan dolay31z'bilgi
toplama olanagi vermesidir. Dolayisi ile, alicilarin sorun-
larina yardimci olma ve ¢bziim arama esnekligine sahip olan
kisisel satais,alicilarla isletme arasinda etkin bir iletisim
kurar. Satis¢i yabancisi oldufu bir ililkede,alicisinin tepki-
lerini dikkate alarak davranislarini ayarlayabilir. Sosyo-
kiiltiirel farkliliklarain yarattifi iletisim sorunlarinin etki-
siz k111nabilmési i¢in,ise alma ve eZitim-yetistirme siireci-
ni tamamlayan nitelikli yabanc: uyruklu kigsilerin,satis¢i o-
larak orgiit biinyesine katilimi olasidir. Sonug¢ta kigsisel sa-
tis, tiim yurtdisai satis ¢abalari ig¢inde, tutundurma programi-

n1 istenen satis hacmine ulastirmada Onemli bir rol iistl .QKD

(10) Philip R.Cateora-International Marketing (I1linois,Richard Irwin Inc.1983) s.498



Yurtdisi satis maliyetleri kapsamina, satis giicii  ve
y6neticilerinin giderleri girer. Bu giderler arasinda yurt-
disi birolarinin kiralar:i, haberlesme, personel ilicretleri,
yurtdisi yolculuk ve harcirahlari; yurtdisindan davet edilen
alicilarin agirlanmasi; satisc¢ilara Sdenen ﬁcret.(maa$, ko-—
misyon, prim); yurtdisinda katilinan ihalelerin isletmeye bi-
rakilmasi i¢in yapilan ag¢ik ve Ortiili harcamalar sayilabilir.
Kigsisel satais, gok etkili ancak ¢ok pahali bir faaliyettir ve
yurtdisi satig tutundurma biitcelerinde en biiyiik yizdeyi kap-
1ar$*)Yurtd1$1 satis konusﬁnda deneyimli ve kisisel satis is-
levi dolayisi ile yabanci alici portfdyi olusmus satisgila-
rin,is desisikligi isletme ag¢isindan maliyetleri arttiraca,

hatta pazar kaybina neden olan bir boyuttuf.

Tiirkiye'de 1980 yilaindan baslayarak giiniimiize dek is-
letmeler satis islevlerini yurtdisina ydneltmigslerdir. Bu y&-
nelim {ilke ekonomisinde etkinlik kazanirken Dis Ticaret Ser-
maye Sirketlerinin Onemini de arttirmistir. Dis Ticaret Ser-
maye Sirketlerinip ihracatini ise yurtdisi satiggcilar gergek-
lestirirler. Yurtdisa satiscilar, saticiliktan satis milhen-
disligine uzanan g¢esitli kisisel satis islevlerini yaratici
kigsilikleri ile uygularlar. Kigisel satis islevinin igerdigi
satig gdrevleri,alti genel grupta toplanabilir:

1.Mal/Hizmet siparisleri alma

2.Yurtdisi temaslarla isletmenin {iriinlerini tanitma

3.Siparis yaratma

4.,Isletmeye kazandirilan alicilarla etkin bir iletisim

kurma

5.1liskilerde siireklilik saglama

6.Uluslararasy: fuarlara katilma.

Kigisel satis, uluslararasi pazarlarla isletme arasin-
da koprii gérevi gériir. Isletme, pazar ve alicilarin (devlet

alim merkezi-kisi igletmeleri,szel sektdr) bzelliklerine gdre

€)) ggE.S:S.TDtgr?icaret Sermaye Sirketleri yoneticileri ile yapilan gbriismelerde
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stratejiler belirler. Ustiin bir iletisim yaratilmasi sonucun-
da kisisel satis, alicilarin sorunlarinil saptama ve ¢ézmede
kolayliklar arz cden bir islevdir. Bu nedenle, yurtdisi satis
tutarlaraini yiikselten kisisel satis, isletme kdrliligini da

arttairar.

A-Olumlu Yanlara
l.isletmenin kirin: dorudan etkiler
2.Uluslararasi pazarlarda isletmenin etkinligini
saglar.
3.Dolaysiz bilgi toplar
4.Uluslararasi pazarlarla isletmenin iletisimini
sajlar
5.Alicilarin sorfunlaraini belirler ve ¢oziim arar
B-Olumsuz Yanlara
1.Yiksek maliyetlidir
2.8atisg¢anin isi bairakmasi halinde isletme ile

alici: arasindaki is iliskisi zarar gdrebilir.

Yurticinde yerlesik iireticilerle, iretici-ihracatg¢i is-
birligi sdzlesmeleri gergeves;nde iliskiler kuran Dis Ticaret
Sermaye Sirketleri onlarain iiriinlerini yurtdisindaki alicalara
yurtdisi temsilcilikleri ya da irtibat bilirolarinda gdrevli sa-
tis¢ilari aracilidi ile satarlar. Bu durumida D.T.S.S$!leri, a-
racilik gbrevinin geregi ireticileri y6nlendirir, diger deyisg-
le liriinde talep doZrultusunda gerekli degisikliklerin yapilma-
sini saglarlar. Yurtdisinda gdrevli satiscilarin ya da temsil-
cilerin aktardiklarar taleplere uygun iiriinlerin saglanmasi yer-
lesik biiro elemanlarinin yurticinde yapacaklari ilretici ziya-
retleri ile olasadir. Yurtdisinda gdrevli satiscilar ya da
temsilciler pazar arastirmasi yapar ve alic:r iligskilerini dii-
zenlerler. Dolayisi ile yurtdisi satis, yerlesik biiro eleman-
lar:r ile yurtdisinda gdrevli satig¢ilarin ya da yurtdisi tem-—
silcilerin. isbirli3i - koordinasyonu -~ ile gergeklesir.(Bkz.

Sekil 1 ve Sekil-2)
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- Yurtigi j Yurtdisa

SEIL (1) YURTDIST TESILCILIK ARACTLIGT ILE ULISLARARAST PAZARLARA YONFLIM

]
DIS ¢ ‘TICARET
. YIRUSIK ; YURIDLSINDA ULISLARARAST
{RETICL BIRO i GOREWLL PAZARLAR
ELFMANT | SATISCT
SIRMAYE, . sireri
G - — Y- Ayt A N e e e e
Yurtici I Yurtdisi

sﬂttl, (2) YURIDIST iRYTAT BUROSU ARACILICT T1F ULUSLARARAST PAZARLARA YOHILIM

Aracilik gorevini iistlenmis ve yurtdisinda temsilcilik/
irtibat biirosu bulunmayan Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinde
yerlesik biiro elemani ve yurtdisinda gorevli satis¢inin gérev-
lerini gezici satisg¢ilar iistlenir. Cezici satisgilar yurtigin-
de, yurtdisindan talep edilen iiriinleri sadlayip uygun teklif

hazirlayarak alicilara satarlar (Bkz.Seckil 3)

DIS TICARET

URETiCE .. ULUSLARARAST
CFZIiCT SATISCT
. PAZARLAR

SERAYE, SIRKETE

SIXIL (3) GEZICE SATISGILARIN GADALART ILE ULUSLARARAST PAZARLARA YONRLIM
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2 _ YURTDISI _SATTSCI TiRrLERi 417

Yurtdisi satis gliciinde temel sorun yiiksek nitelikli sa-

tis¢ilara duyulan biiylik gereksinim ve onlarin yeterli sayida
bulunamamalaridir. Ayrica uluslararasi pazarlarin farklilasan
ve artan talepleri onlarain gekiciliklerini artirir. Bu artis,
yurtdisi satis¢ilarain ¢evresinde rekabetin yogunlasmasina ne-
den olur. S6zkonusu dogrusal iliski yurtdisi satais¢ilarin kit~

l1gina siirekli kilmaktadair.

Uluslararasi pazarlardaki satis islevini yiikiimlenen sa-

tiscilar :

yeriesik (home-offaice) satiscilar

gezici (temporary) satis¢ilar

yurtdisinda gérevli satiscilar

yabanci uyruklu satis¢ilar, olarak siniflanabilir.

— v —— ity — Gy o—— -

revi yerine getirirler. Bu tiir satis¢ilara, iretim birimleri
ve dis pazarlarda temsilcilikleri olan Dais Ticaret Sermaye
Sirketlerinde rastlanmaktadir. Satisgilar, yurtdisi satis or-
glitiinde, bir temsilcilifin karsili3i olarak ¢alisirlar. Yurt-
disi temsilcilerinin talep ettikleri her tiir bilginin akisi-
n1 diizenli kilmanin yanisira aktarilan talepleri deferlendi-
rirler. Boyle talepleri,miktar ve niteliklerine uygun olarak
tirettirmek ve sevke hazir hale getirmek gdrevlerinin bir bs-
liimiidiir. Buna ek olarak, yasal islemlerin tamamlanmasi ile
ihracati gerg¢eklestirirler. Anilan iligkilerden dolayi yurt-
dis1 satis Orgiitiinde, yerlesik satisg¢ilar, geri besleme ve

destekleme gérevlerini yerine getirirler.

Bazi igletmeler, uluslararasi faaliyetlerini yaygin-
lastairmada zorluklarla karsilasairlar. Bu zorluklar, yurtdi-
si satis Orgilitiine gerekli yol gosterici destegi saglayacak
nitelikli ve deneyimli yerlesik satisgilarain eksikliginden

kaynaklanir. Ayrica kigsisel satis islevinin gerektigi gibi

(11) Philip R.Cateora-International Marketing (I1linois,Richard D.Irwin,Inc 1983)s.499-503.
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gerceklesememesinde en Snemli etken uluslararasi pazar aras-

tirmalarinin eksikligidir.

h.Gezici (Temporary) Satiscilar : Sorun ¢8ziicii ve is bas-
latici ya da talep yaratici satisgilardair. Bu tiir satisgilar
ilk defa girilecek bir yabanci pazarda alici miisteri taleple-
rini igletmeye siparis olarak kazandairip yeni pazar firsatla-
ri yaratirlar. Gezici sataisgilar iiriin ve isletme tanitimini
adeta bir misyoner satisgr gibi gergeklestirirler. Uriin tani-
timinin disinda siiregelen yurtdisi satis iliskilerinde ortaya
¢i1kan banka, glimriik sorunlarainin giderilmesi, geciken ddeme-
lerin takibi (vesaik mukabili yapilan ihracatta), yabahc1 glim-
riiklerde ¢oziimlenebilir (kagakc111k disinda) zorluklarin iis-
tesinden gelme, gergeklesen sevkiyatlarda olusan hasarlarain
tespitinde sigorta gbzetmenleri ile birlikte (sadece CIF sa-
tis seklinde) ¢alisma, gezici satiscilarin gbrevlerini olus-
turur. Sorun gidermenin disinda, isletme i¢in yeni pazar fir-
satlari bulmak ve uluslararasi pazarlara isletmeyi yerlestir-
mek asil gdrevleridir. I1k defa girilen bir iilke pazarindan,
gezici satais¢inin aldifi siparisler silireklilik kazandifi za-
man isletme gerekli k&rlilik analizlerini yaparak bir dais
temsilcilik agar. Bu tiir temsilcilikler diizenli ¢alismaya
bagslayincaya kadar (kadrolasmasini tamamlayincaya) kadar ge-
zici satisgi ticari ilisgkileri yiiriitiir. Ozetle, gezici satis-

¢ilar yurtdisi satig OSrgiitiiniin "vurucu giici"diir,

c. zgyggli}qia_gglevli_(E}EEtEEq&gl_SgE{:gl}qf_j Diinya
ticaret hacmindeki artisa, lilkelerin uluslararasi pazarlara
ag¢ilaislarina bagli olarak yurtdisinda g6revlendirilen satis-
¢ilarin sayisi da artmaktadir. Pazar durumundaki iilkenin
kiltiirel 6zelliklerinin uygunsuzlugu, istenilen nitelikte ya-
banci uyruklu satisg¢ilarin galaistirilmasinda engeldir. Ayraca
teknik 6zellikleri yiiksek bir iiriiniin yurtdisina satisinda is-
letme kendi yetistirdigi satiscilari tercih eder. Yurtdisinda
satis¢1l gorevlendirmenin en Onemli avantaji iletisim zorluk-

larinin, egitim-yetistirme maliyetlerinin en aza indirilmesi-
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dir. Ayni zamanda, gezici satis¢ilarin yurtdisi yolculuk gi-
derlerini en aza diisiiriir. Buna karsilik, yurtdisa satas giliciin-
de gorevli diger satis¢ilara oranla daha yiliksek bir gelir elde
ederler. Dolayisi ile, yurtdisinda gorevlendirilen satis¢ilar
ana isletmeye doniislerinde ya bir baska yurtdisi gdéreve atan-

malilar ya da yiikseltilmelidirler.

d.Yabanci Uyruklu (Foreign Nationals) Satig¢alar : Ulus-
lararasi iletisimin gelismesi ve kiiltiirel farkliliklarin azal-
masinin bir sonucu olarak isletmelér yabanci (lke pazarlarin-
da o ililkelerin insanlarai ile isbirlijii yapabilmektedirler. U-
luslararasi pazarlama ag¢isindan yurtdisi pazar firsatlarina
igsletmeler, yabanci uyruklu satiscilar ya da temsilciler ile
c¢alisarak de3erlendirebilmektedirler. Yabanci uyruklu satis-
¢i1larain bulunduklari ortami tanimak ve uyum géstermek gibi
zorluklari yoktur. Ozellikle, isletmeler arzuladiklari nite-
liklerde yabanci uyruklu satiscilarla g¢alismayi licretlendir-
me a¢isindan daha olumlu bulmaktadirlar. Gezici sataisg¢ilarain,
yurtdigsinda gorevlendirilen satis¢ilaran kisa ya da uzun sii-
reli barinma giderleri ¢ok biiyiik rakkamlara ulasabilmektedir.
Oysa yabanci satigci ya da temsilciler o ililkede yasamaktadir-
lar, Yabanci bir ililkede, o ililkenin uyrujundan_ satiscgilarla
¢alismanin bir Snemli yani da.paternalistik bir ydnetim

kurabilme sansini yaratmasidir.

3-KISISEL SATISTA PERSONEL ISLEVLER]

Yurtdisi satis Orgilitii olusturulurken birbirinden fark-
11 yontemler birlikte kullanilir. Ise alma ve segim, satis
gliclinin etkinliginde rol oynayan ve isletme ama¢larinin &n
plana glkarildlgl siireclerdir. Kaybedilecek satis firsatlara

isletmenin pazar kaybina, k8r ve prestij kaybina yol agabi-

(%) Paternalistik Yonetim: Yoneten, yonetilenden astiist iliskisi iginde iiretim yapmasim
talep eder. Bu Gzellik yamnda, iistle ast arasinda bazi beseri iliskiler ortaya gikar.
Yoneten, astlarimn gesitli sorunlar: ile ilgilenir ve ¢oziim bulur.
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lir. Isletmeler sadece birer isim ve binalar degil, calisan-
larinin yarattigi degerlerdir. Bu nedenle isletmeyi, ¢abala-

r1 ve davranislary ile ¢alisanlari temsil eder demek,daha
dogrudur. Sliregelen isletme imajinin devamini saflamak,ise
alinacak elemanlar konusunda gosterilecek titizlige bajli-
dir.

Yurtdis: satis orgiitiiniin degisik kademelerinde gdrev
alacak :

1. Yonetim elemanlara

2. Danismanlar

3. Bolge satis temsilcilerine gerek duyulur. Her gorev
i¢in yaklasimlar farkli ise de her biri ig¢in ise alma, ezZitim
yetigstirme giidiileme ve ilicretlendirme islevleri yerine getiri-
lir. Anilan islevlerin gergeklesmesi, yurtdisi satais giiciiniin.
harekete geg¢mesi demektir. Bu noktada, gozetim ve denetim is-

levleri orgiit etkinliji a¢isindan d6nem kazanir.

a. ISE ALMA

Yurtdisi sataig giiciiniin ¢esitli diizeylerindeki gdrevle-
rin tanimlanmasi ve is hacminin belirlenmesi, ise alma siire-
cinin baglangiciadar. Uluslararasi gorevler ig¢in ydnetim, yurt-—
disi satis Orgiitliinlin ama¢lariniy kesin bir sekilde belirleme -
lidir. Alisilagelmis is tanimlara ile isletme amaclari agik-
1anabilir; Bu tiir ig tanimlari, isletmenin giincel amag¢larinin
yani sira uzun vadeli amagclarini da kapsarglz)i$ hacminin be-
lirlenmesi, ka¢ satisgi ile yurtdisi satis drgiitiiniin amaglari-
na ulasabilecefini, satigsg¢ilarda aranacak nitelikleri de orta-
ya koyar. Dolayisi ile, isletme agisindan tanimlanmasi gere-
ken iki olay vardar.

1. S6zkonusu is hacminin, isletme tarafindan degerlen-
dirilip gelistirilmesi i¢in yurtdisi satis giiciinlin biiyiikliigi

2. Isletmenin uluslararasi pazarlardaki payr ve bajla

olarak ongdriilebilen is yikii.

(12) a.g.e., s.508.



Ise almada, bazi standardlarin belirlenmesi gerekir:
Standartlar, basvuran adaylar arasinda karsilastirma yapma-
ya olanak veren bireysel kosul ve niteliklerden olusur. Bi-
reysel kosul ve nitelikler ise yurtdisl satis Orgiitiniin fark-
11 diizeylerine bagli olarak dejisir. Yetenekleri ve bilgisi
yurtdisi satis giliciine uygun olmayan bir satis¢i, satis oOrgili-
tini ve isletme imajini zedeler. Alicilarla arzu edilen ilig-
kilerin gelismesini ve satis hasilatinin artmasini engeller.
Béyle bir satais¢i, Orgiit i¢inde kendisine tahsis edilen ulus-
lararasi pazarlarin taleplerini gerektigi gibi takip edemez.
Satis¢inin yetersizligi Orgiit ig¢indeki diZer bdliimlerde far-
kedilebilir. Bu konuda yapilan bir gézleme gdre, A isletme-
si ¢esitli yurtdisi pazarlarda satis basarisini deneyimli
satisgilarina ve kendi sahipliginde olan fabrikalarina borg-—
ludur. Uretimi ydnlendirme kolayligina sahip‘olan A isletme~
sinin siireklilik arz eden dis taleplerinin miktar ve sikli-
gindan fabrikalari da haberdardir. Geleneksel miisterilerin,ay-
lik taleplerinin liretimi, ambalajlama, markalama, stoklama ve
yiikleme &dncesi hazirliklari, fabrika i¢inde, yurtdisi satis
bo1liimii 'niin talimatlari do3rultusunda gergeklestirilir. Yurt-
dis1 satig giiciine yeni bir satigs¢inin katilmasi ve kendisin-
den O6nce devam eden bir satis iliskisinde satiscainin, alisai-
lagelmis diizenin disina ¢ikmasi iliretim birimlerinin uyarisi-

(13)

na yol a¢mistair,

b. IS_ANALIZI

Bir satis¢inin yetki ve sorumluluk sinirlarinin belir-
lenmesi, onun gérev ve faaliyetlerinin ortaya gikarilmasidair.
Uluslarara31 pazarlarda gdrev alacak yurtdisi sataisg giici olus-—
turulmadan o6nce is analizi gelistirilmelidir. Yurtdisi satis-
¢i1lardan tek tip ya da farkli satais islevleri bekleniyorsa is
analizi beklentiye gt6re farklilasabilir. Birden fazla ve fark-

11 satig iglevinin (alici iliskileri, siparis yaratma, yurt-—

(13) Edward M.Mazze, Personal Selling (San Francisco, West Publishing Company, 1976)s.9-10.



iginde mal bulma, sdézlesme diizenleyerek {liretici bailantalara
kurma, yurtdisina satilan malla ilgili belgelerin diizenlen-
mesi, tasima araci bulma vs) yerine getirilmesi gerekiyorsa

bunlari kapsayan bir siniflama yapilmalidzir.

Isletme asagida yer alan siniflamayi olusturan dért
(4) kosula bagli olarak yurtdisi satais islevini gerceklesti-
rebilir :

l.Uluslararasi ihalelere katilmak sureti ile isletme,
yabanci devlet alim mérkezlerine dogrudan yurtdisi satis ya-
pabilir.

2.Isletme yurtdisinda faaliyet goésteren temsilcilikle-
ri ya da temsilcilik hakkir verilmis yabanci isletmeler arabl—
1132 ile yurtdisina satis yapabilir.

3. Yurtdisindaki cesitli alicilara, isletme satiscila-
ri1 ile dofrudan satis yapabilir.

4.Uluslararasi/¢okuluslu bir isletme,iigiincii iilkelere,

isletmenin mal/hizmet akisini saglayabilir.

Bu siniflamanin kriterleri :

1-Isin yapilis sekli

2-Sorunlar ve g¢b6zimleri

3-Yurtdiginda gdrevli temsilciler ya da alicilar,satis¢i-

larin nasil olmalarini isterler.

4-Satisgilar gobrevleri hakkinda ne diisiiniirlerdir.

Is analizlerinin.kisisel satis islevinin yiriitilmesin-
de katkilari vardir. Satis¢ilarain performanslarainin Slgiilme-
sinde yardimci olacak standardlarin belirlenmesi, is analiz-

leri ile olusturulur.

c. 1S _TANIMI

Is tanimi, is analizlerinin bulgularini formiile eden,

satisgrlarin gérev bildirgesidir. Is tanimi, is analizlerinin

(14) G‘Z%ST Sgt‘dnson Kirkpatrick-Salesmanship (Cincinnaty, South-Western Publishing Co.1971)
S. . *

s
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uygulanmasina ba3li olarak ydnetim sonuglarini yansitar.

Isin resmi adzx :

Satisginin yetkileri :
Sat1s gorevinin diger isletme gorevleri ile iligkisi :

Satis¢inin giinliik igleri

Ucretlendirme :
Yiikselme :
TABLO (4) I TANIMININ OGELERT

KAYNAK @ Gmﬁ&sAﬂammnKukgmngkdemnmmu)«hmnmmmlSmmh#b&nnlﬁmDSMLg
. . C0.1971) s.438'den uyarlanmstair. _

Satiscilarin drgiit’ i¢inde dier birimlerle iliskileri-
ni dikkate alarak is tanimlarinin yapilmasi konuya dinamizm
kazandirir. Ayrica is tanimi sadece Orgilit i¢i ve disi iligki-
lerle belirli bir ¢alisma siiresinde tek boyutlu diisiniilmeme-
lidir. Aksine satisg¢ilara ©Orgiit, gliven ve ¢alisma huzuru tel-

kin ederek onlari uzun siire yurtdisi satis giiciine baflamalidar.
Bagli olarak,satis¢ilarin bu siire zarfinda yilikselme (terfi)

5)

firsatlaraini belirleyen kriterler olusturulmaladair.

d. 1S_KOSULLART

Is taniminin devami olan is kosullari,tanamlanan isin
basari ile yerine getirilmesinde ihtiya¢ duyulan eleman nite-

liklerini belirler. Is kosullarini olusturan 83eler (Tablo 5)

deki gibidir.

Fiziksel Unsurlar : Yas, Dis Goriiniim, Boy, Kilo

Zihinsel Unsurlar : Ogrenim ve Basari Dereceleri Zekd (%3)

Cevresel Unsurlar : Aile yapisi, Sosyal Simif

Deneyim Unsurlari : Satas, Diger Mesleki Gorevler.Askerlik
Hizmeti

Kisilik Unsurlary : Mizag, Qlgunluk, ikna etne kabiliyeti

TADIO (5) IS KOSULLARININ OCGELERI
KAYNAX : Charles Atkinson Kirkpatrick Salesmanship (Cincinnati,South-Western Publishing
C0.1971) s.457'den uyarlanmstar.

(15) a.g.c s.458.



Tablo (5)'de anilan 6geler satis¢inin basarisi ile ya-
kindan ilgilidir. Satis¢ida aranan unsurlar : 1-Varolan ve
2-Edinilen olmak iizere iki grupta toplanabilir, Birinci grup-
ta yer alanlar, fiziksel ve kisilik unsurlaridar. Ikinci grup-
ta ise ¢cevresel,zihinsel, deneyimsel unsurlar yer alir. Her
iki grup birbirini tamamlayan unsurlardan olusur. Insanlarain
fiziksel 6zellikleri ile davranislari, kisilikleri ve zihin-
sel glicleri arasindaki bajlantilar yiizyillardan giiniimize ka-

dar ara$t1r11m1§t1rE*)Etkileyici ve enerjik bir dis gOriiniime

(%) Istanbul Universitesi, Isletme Fakiltesi Pazarlama Enstitiisii'nun 1979 yalinda ya-
yinlanms ortak yazarli “Satis Giicii Yonetimi (Satis Yonetimi)" kitabinda ataf yapi-
lan (s-49-50) Ibrahim Hakla Erzurumt'nin Maarifetname adly eserinde, insanlarin dis
goriiniisleri (viicut ve yiiz 6zellikleri) ile ruh 6zellikleri arasinda bir iliskinin
varligs vurgulanmstar,

"Cihan baginda ey &kil budur makbulii insii cin; ne kimse senden incinsin
ne sen bir kimseden incin."

Poyu uzun olan temiz yiirekli (bon) olur.
Boyu kasa olamin hilesi bol olur

Boyu orta olan akally ve hos huyludur

Sag1 sert olan alalli ve cesur olur

Sag1 yumusak olan alak ve utanmaz olur

Sac1 sar1 olan kibirli ve hiddetlidir

Saga kara olan sabarli olur

Sag1 kumral olan deferli olur

Sagy az olan kadin &rif ve zariftir

Sag1 gok olan kadimin kavrayisi azdir

Basa kiigilk olamn akly azdar .

Bas bilyik olamn akli goktur

Alm yumru olan ¢irkin ve abdaldar,

Alm orta geniglikte olana giivenilir

Kas1 acik olan dofrudur catma ise ugrudur (harsizdir)
Ince olan kas ucu, fitnedir isi giicii

Gozii siyah olan muti'dir

Gozi kaz1l olan cesurdur

Yiizii pak uzun olan, laf ile syler yalan
Burun ucu afiza yakin olan adamdan sakin
Burnu kasa olan sehvet diigkiinii olur

Genis kafall ahmektir

Boynu uzun olamn ehliyeti az olur

Omuzu kisa olan abdal; diisitk olan sefih olur
Epri omzlu, kisi, efrilik olur isi

Gogsli ¢alak olamin huyu kitiidiir.,

Tarnagy yumru ¢izakm, olsa o bilmek yazk
Oylugu genis olan, tembel olur kuskusuz
Marifetname Eggeyhiilallame Ibrahim Hakla Erzuruml, s.202-204, Matbaaci Mparif
1924 Hicri.
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sahip bir satais¢r ilk karsilasma aninda alicinin kanaatini
olumlu etkiler. Ancak disiplinli g¢aligma aliskanli:r, deBi-~
sik ortam ve kosullara uyum salama; karsilasmay:r satig i-
liskisine déniigtiiriir. Bu asamadan sonra saglam kisilik Ozel-
likleri (nazik, giivenilir, diiriist, sabirli, tarafsiz, gergek-
ci olma) satig iliskisini dostluga doniistiiriir. Ozellikle yurt-
disi satis iliskisinde &nemli bir nokta da siyasi konulardir.
Satisci asla siyasi konulara eilmemeli kendi milliyetini vur-
gulamamali, ge¢migsteki siyasi olaylara yorum getirmemelidir.
Ayrica satisgi alicisi ile iletisimi(f2§ladlgl yabanci dili

¢ok ydnli ve rahat kullanabilmelidir.

e. YENI SATISCI KAYNAKLARI

Satis yoneticisi deneyimlerine dayanarak hangi ise al-
ma kaynaginin, Orgitii i¢in daha verimli sonu¢lar dofurabile-
cepini Ongbrebilmelidir. Bazi durumlarda, igsletmenin yurtdai-
$1 satig Orglitii disindaki boliimlerinde ¢alisanlar, yeni sa-
t1$911ar1n saglanmasinda Snemli bir kaynagi olusturur. Ise '
almada, ilan, eski basvurular, ayni is ¢cevresinde g¢alisanlar
6nemli birer kaynak olustururlar. Universitelerle isbirligi
yaparak satis¢1l olabilecek geng elemanlarin tespiti igletme—
ler i¢in 6nemli bir ise alma évantajldlr. Bu tir deneyimsiz
genglerin, isletme biinyesinde efitim-yetistirme siirecinden
gegirilip satis konusuna uyum saflamalarina yardamci olunur.
Yurtdisai satis Orgiitii i¢in Snemli bir personel kaynagi da,
ayni konuda ¢alisan rakip isletmeler ve isletmenin isbirligi

i¢inde oldugu gevrelerdir.

Ise alma siireci, yurtdisi satais giliciinliin yoneldigi ge-
sitli ililkelere 0zgli ayricalikli istekleri de beraberinde ge-
tirir. Gerek ydnetim kademesinden, gerek satis¢i diizeyinden
eksilen elemanlarin sayisina engel olmak igin daha etkin ise

alma yontemleri gelistirmek gereklidir. Genellikle, yurtig¢i

(16) (harles Atkinson KlrkpétrickrSalesmanship (Cincinnati,South-Yestern Publishing Co.
1971) s.459.



pazarlarda ¢alistirmak lizere uygulanan ise alma teknikleri

yurtdisi pazarlar i¢in de gegerlidir. Ancak bazi ek yOntem-

ler uygulanir. Bunlar :

1. Yabanci uyruklu Ofrencilerin yiiksek 6grenimlerini
siirdiirirken ise alinmasi. S6zkonusu kisiler, her iki iilkenin
kiiltirlerini bilmektedirler. Bu,isletmenin yurtdisi satis¢i-
lara uzun ¢alisma siireleri sonunda kazandirabildigi bir dene-
yimdir.

2. Ulkesine donmek isteyen yabanci uyruklu kisilerin,
isletmeye satisc¢i olarak alinmasi ve isletme biinyesinde dene-
yimlendirilikten sonra, sodzkonusu yabanci iilkeye dis temsil-

ci olarak tayin edilmeleridir.

Yurtdisinda gérevlendirmek ilizere eleman ise alma ol-
duk¢a nazik bir konudur. Yurtdis: tayinlerin,avantajlarlnin
yani sira olumsuz yanlarit da vardir . Birgok isletmenin yurtdisa
satig gliclinde ¢alisanlari,dncelikle gelismis iilke pazarlarain-
da garevlendirilmeji isterler. Oysa isletme azgelismis ﬁlké—

(17)

lerle de yurtdisi satisini siirdirmekte olabilir.
£. SEGIM

Yurtdisi satis Orgiitiiniin ¢esitli kademelerinde birbi-
rinden farkli personel talepleri vardar. Yurtdisinda gdrev-
lendirileceklerde kisilik, davranis ve yetenek beklentileri,
ig basarisi ve isletmeye uyum a¢isindan 6nem kazanir. Evren-
sel anlamda,yurtdisi satis¢ilarda aranan birinci nitelik ol-
gunlukturgls)Yurtd1§1nda ¢alisan gerek ydnetici gerekse sa-
tisc¢ilar, yurtic¢inde gérevli olanlara oranla daha serbesttir-
ler. Yurtdisinda gérevli olanlar ¢osunlukla alicilara hizmet
sunmak ve karsilastiklari gesitli sorunlarda, kendi insiya-

tiflerini kullanarak karar vermek zorundadirlar. Yurtig¢i sa-

(17) Philip R.Cateora-International Marketing (I1linois, Richard D.Irwin 1983)s.500
(18) a.g.e. s.509:



tis¢ilar boyle durumlarda Srgiit i¢inde ¢esitli kademelerde-
ki yoneticilerin deneyimlerinden faydalanabilme kolayligina
sahiptirler. Oysa, yurtdisinda ¢alisanlar karsilastiklar:i her
sorunu once kendi baslarina ¢6zmek durumundadirlar. Ana islet-
meye danigmadan taahhiitte bulunma ve karar verme konularainda,
yurtdisi satig¢ilara isletmenin yetenek, bilgi ve deneyimle-
rinde giiveni tam olmalaradir. Aksi taktirde, onlardan birey-
sel olarak etkinlik beklenilmemelidir. Oturma ve g¢alisma i-
zinleri bir yana birakilarsa yurtdisinda gérevli satisgilar
kendi kiiltlirlerine, sosyal yasamlarina benzemeyen bir toplum-
da yasarlar. Isletmelerini temsil ecttikleri yabanci bir ortam-
da kehdi davranis sekillerinden farkli olan davranislara uyum
gostermek zorundadirlar. .Sonu¢ olarak, yurtdisinda gérevli o-
lan satigs¢ilar gerek is ile ilgili gerekse is disinda yasadik-
lari ortami tanimak zorundadirlar. Bu sartlar onlarain ¢ok iyi
derecede yabanci dil bilmelerini gerektirir. Yurtdisi satis-
¢1lar olgunluk disinda, 6grenim ve tecriibeleri gibi somut ni-
telikleri disinda soyut yeteneklere sahip olmalidirlar. Yurt-
dis1 satiscisi yabanci iilke kosullarina siiratli bir uyum gés-
termesi gerekir. Yurtdisinda goérevli bir satisci iilkenin ya-—
sam tarzina duyarli olmaladir. Yurtdisa gﬁreve atanan satis-
¢1 o illkenin uyrufundan bir kimse ise uyum sorunlari yoktut.
Ancak bu tiir satiscilar isletme ve amaglari ile uyum sagla-
mak zorundadirlar. Uluslararasi pazarlarla iliskileri olan
satigsgrlar i¢in uyum, davranis sekli ve gayretin bir bilesi-
midir; Pazafln ve sosyal yapinin Szellikleri incelenmeksizin
yapilacak tiim satis hazirliklarai sonug¢suz kalabilir. Bu tiir
olasiliklarin gergeklesmemesi i¢in ayni dis pazarda galisan
yabanci ve yerli isletmelerin deneyimlerinden yararlanmali-
dir. Bu tiir yonelimler yurtdisi satisgisinin gayretini ka-
nitlar. Yurtdisi satis¢isinin gayreti sadcce dais pazar aras-
tirmasi ile sinirli degildir. Arastairma sonucu bireysel ola-
rak davranislarini diizenleyebilmelidir. Kiiltiirel empati(*)
(#) Erdofian Taskan "Satagealarin Yonetimi"(Istanbul Der Yayanlary 1957) adly kdtabinda
(s.33) Ehpa%i;{i bagkalarimin duygularim anlane, kasa zaman icinde kisilik sistemini

yeniden diiz emzyﬁamgiveyaﬁchwmﬂmmlwﬂnmatwmﬁhnzohnaktmumkmmﬁahr.
(Detayly bilgi igin amlan esere bakamz.)
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temel yobnetimin bir parcasidir, eger gevre ile zit ya da ters
diigiiyorsa, satis¢i asla etkin olamaz. Olasi etkin kisiyi wvar
eden kisilik Ozellikleri, davranis ve yaklasimlarai farkli se-
killerde tanimlanabilir, adlandirilabilir. Yurtdis:i satiscgi-
larin,ihracatin gergeklesmesi ig¢in gerckeni yapma yatkinliga
soyut yeteneklerinin bir sonucudur. Konuyla ilgili olanlar,so-
yut yetenekleri "x" unsuru ya da "altinci his" olarak tanim-
larlar. Soyut ve somut niteliklerin bilesimi yurtdisi satis-
¢isinin etkinliini olusturur. Personel ydnetiminin &nde ge-
len 6devi, isi en iyi "koparacak" dofru kisiyi satis giiciine
kazandirmaktar.

Yurtdisi satiscilarin seciminde &ncelik, l-Isletmenin
iilkesinde 2-Pazar durumundaki iilkede 3-Bir iligiincii lilkede
yasayanlara verilebilir. Ydnetim kademesine isletmenin (ﬁl;
kesinden) uyrugundan birinin se¢iminde rol oynayan degisken-—

ler $d6yle siralanabilir :

1l. Kurulus asamasindaki yurtdisi temsilcilik

2. Temsilcilikler ig¢in uluslararasi bir yonetim gelis-
tirme arzusu

3. Yurtdisi satis Orgiitiinde gdrev iistlenen yonetici
sayisindaki fazlalik,y6neticiler arasi bir eleme yapabilme
(yetersiz y6neticileri istifaya ya da ayrilmaya zorlama)

4, Yabancr bir pazarla iletisim kurmadaki zorluklaran
b6lgesel uzmanlig: zorunlu kilmasi

5. Pazar durumundaki yabanci iilkenin toplumsal yapisi,
farklas din ve irktan gruplardan olusabilir. Bu durumda o {il-
kenin uyrufundan se¢ilecek aday dijer gruplara zit bir gruba
mensupsa is akirsinda zorluklar olusabilmesigzo)

Yurtdisi satig¢ilarain bulunmasinda iki sorunla karsi-
laslllf :

1-Birgok ililkede sataigs¢ilik dier meslek tiirleri ara-

sinda seviyesi diigiik bir meslek olarak taninir. Bu yargi ne-

(19) Pnilip R.Cateora-International Marketing (I11inois, Richard D.Irwin,Inc.1983)s.510-511.
(20) Richard D.Robinson-Internationalization of Business: An Introduction (Chicago,The
Dryden Press 1983) s.119. .
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deni ile en uygun adaylar baska meslek gruplarina ilgi duyar-

lar.
2-0te yandan, satig¢iligin bir meslek olarak yiiritiil-

mesi ig¢in arzulanan niteliklerde adaylarin bulunmasi zordur.

Ise alma ve seg¢im islevlerine vardimi olmasi agisindan
bir ¢ok isletme.is tanimlari ve adaylarda aranan nitelikler
listeleri olustururlar. Ancak bu tir hazirliklar, uluslarara-
s1 pazarlara a¢ilan bir yurtdisi satis Orgiliti ig¢in dis paza-
ra gore farklilik gdsterir. Isletmenin dis pazarla ilgili ii-
riin bilesimi, dafitim kanallari, pazarlama karisimi ve en G-~
nemlisi, alaci tiirii farkli is tanamlaraina yarat1r§21)Uluslar~
arasi pazarlarin, birbirinden kesin ayri 6zelliklere sahip
oldufu ve her dis pazaré 6zgil bir satisg¢ainin gerektigi iddia
edilemez. Bu ag¢idan ele alindisinda, yurtdisi satis ydneti-
cisi uluslararasi ticari iliskilerini siirdiirdiigi yabanca iil-
ke pazarlarinin benzerliklerini, ortak noktalarinai gruplaya-
rak denetimi sajlayabilir. Bircok dis pazarda din, eZitim ve
irk farkliliklari dikkate alinmalidar. Dis pazarlar béyle bir
boliinme arz ederken yurtdisi satis Orgiitii de benzer bir bd-
liimlenme gésterir. Ornegin 1980-1988 yillari arasinda siiren
Iran ,Irak savasi sirasinda her iki iilke ile Turk Dis Ticaret
Sermaye Sirketlerinin (D.T.S.$) yofun ticari 111ek11er1 olmus-
tur. Oyle ki, Tiirkiye'nin ihracatinda her iki iilke lokomotif
pazarlar olarak degerlendirilmistir. Ancak Iran ve Irak, pa-
saportunda karsi tarafin giris-¢ikais vizelerini gordiigii Tiirk
ihragatg¢ilaraina iilkelerine kabul ctmemeye varan, engellemeler
uygulamislardir. Bu sorun, Dis Ticaret Sermaye Sirketlerini
(D.T.S.S.) Iran ve Irak ig¢in ayri yurtdisi satisgilari calis-
tirmaya zorlamistair, Yurtdisi satis glicinde gereksinim duyu-
lan satisg¢ailar, bu tiir sorunlar da dikkate alinarak seg¢ilme-
lidir, Se¢im igslevinde dikkat edilmesi gereken bir difer nok-
ta da "Uyruk" ®nceligidir. Pazar durumundaki yabanci iilke ile

kiiltiirel farklilik, ana isletme i¢in Onemli ise kendi uyrugun-

(21) Vern Terpstre-International Marketing - (Chitago,The Dryden Press 1987) s.483.
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dan birini yurtdisinda goérevlendirir. Bir di3er ag¢idan,kiil-
tiirel farklilik u¢ noktada ise bu durumda,ana isletmenin ken-
di uyru3undan gérevlileri, s0z konusu lilkeye gondermekten
vazge¢ip onlarin yerine ya o iilkenin yagsayanlarindan ya da
bir {i¢iincii ilke insanini bu gdreve segmeli ve atamalidir. Her
iki durumda da vurgulanmak istenen kiiltiirel farklailiklardar.
Kiiltiirel farklilik dolayisi ile,uluslararasi bir isletmenin,
pazar durumundaki bir iilkede faaliyetlerini siirdiirebilmek i-
¢in atayacagi yOnetici sayisi, o ililkenin kiiltiirel diizeyine
baglidir. Ornegin, Amerikan isletmelerinin Ingiltere ve Kana-
da gibi kendi dilini konusan ililkelerde iletisim sorunlari yok-
tur. Bunun yani sira, Iagilizcenin ticari bir dil olarak yay-
gin kullanildigi ve g¢esitli alanlarda esit denilecek bir tek-
noloji uygulayan iilkelerde yurtdisanda gdrevli ydnetici sayi-
s1 sainirlidir. Bunun aksine, Libya'ya miiteahhitlik hizmetleri
sunan insaat igsletmeleri ara¢ sofdrii, kalifiye ingsaat iscisi,
santiye mimari ve difer ilist kademe ydneticilerini kendi seg¢-
mek durumundadir. Zira Libya'da sdzkonusu .mesleklerde yetig-
mis eleman bulmak ¢ok zordur. Oysa, ikinci BoZaz Kopriisiiniin
insaatini Japonya, Tiirk mimar miihendis ve is¢isinin katkisa
ile gerceklestirmistir, GOriildiigii gibi yurtdisinda gdrevlen-
dirilenlerin sayisi egitilmis., yiliksek O63renim gérmiis kisile-
rin sayisi ile ters orantiladir, yani iilkeler arasinda egi-
tim 6grenim diizeyleri birbirine yaklastik¢a yurtdisinda go-
revlendirilen ydnetici sayisi sifira yaklasir. Bu durumda,
yurtd1$1wg6revlere pazar durumundaki {ilkenin uyrugundan ki-
silerin atanmasi (gdreceli olarak) diisiik licret ve gevreye
uyum ag¢isindan avantajlar yaratir. Yurtdisinda o iilkenin uy-
rugundan bir satisg¢inin ise alinmasinda bir difer avantaj da
paternalistik bir y&netim kurma gereginden kaynaklanabilir.
Yabanc: uyruklu satisci ya da yOneticilerin se¢iminde iki belir-
gin sakainca vardir :

l1-Ana isletmede baska bir géreve atanamamalara,

2-Iletisim zorluklarinin varlaiga.
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Yurtdisi gorevlere, ligiincii iilke uyruundan satisgila-
rin atanmasi bir difer secenedi yaratir. Bu tiir seg¢im, ydnet-
sel etkinlikle dofrudan iliskili olmadik¢a, milliyet ayrimi-
nin dikkate alinmadifini gosterir. Vize ve benzeri engeller

yurtdisi pazarda isletme ¢alisanlari ig¢in zorluklardair.

Bu nedenle, isletme o iilke pazarinda ydnetimi belirli
bir uzmanlaik kazandirdaga iilke uyruundan c¢alisanlara bira-
kir. Yénetimin devri konusunda bir diger avantaj da, yurtda-
sinda gbérevlendirilen satisg¢ilarain merkezden kontrol edile-

bilme zorluklarinin ortadan kaldlrllma51d1rS22)

Yurtdisi satis gliciine eleman se¢imi Orgiit biyiikliigiine
gbre farkli sekilde yapilir. Kiicik ve orta biiyiiklikteki yurt-
disi satis Orgiitlerinde eleman seg¢imi Orgiit ydneticisi tara-
findan yapilir. Genis bir yurtdisi satis giliciine sahip olan ig-
letmelerde diger bdliim elemanlari 'gibi yurtdisai satiscilari da
personel bdliimi secer, Ornefin, A isletmesi 1988 yirlina kadar
yurtdisi satis¢i adaylarini gazete ilanlari araciligi ile bul-
makta idi. 1988 yilinda,A isletmesi bajli oldugu isletmeler
grubunun holding merkezinde yurtdisi satis¢i adaylari,yabanca
dil ve bilgi sainavlaranda elendikten sonra dogrudan yurtdisi
satis ybneticilerine ikinci eleme i¢in gdnderilmektedir. B is-
letmesi ise gazete ildnlari araciligi ile basvuran adaylara
oncelikle yurtdisi satis yo6neticilerinin degerlendirmesine bi-
rakmaktadir. Bu 6n degerlendirmede olumlu kanaat uyandiran a-
daylar personel miidiirliigiinde zek8, kigilik, ilgi testlerine
tabi tutulmaktadirlar. Bu asamadan sonra yurtdisi satis ydne-
ticilerinin ikinci kez goriismeleri sonucu adaylarin son ele-
mesi gerceklesmektedir. Goriildiigii gibi,se¢im konusunda son ka-
rari yurtd1$1'sat1§ yoneticisi verir. Satis islevini basariy-
la yiiriitmede kisilik &geleri ve 6grenim diizeyi onemlidir. Oz-
renim diizeyinin gdstergesi diplomalardir, ancak adayin gerek

yabanci dil bilgisini, gerekse uluslararasi pazarlama konusun-

(22) Rachard D.Robinson-Internationalization of Business An Introduction (Chicago,The
Dryden Press 1983) s.120-122.



daki bilgilerini kullanma yetenefinin belirlenmesinde testler
kullanilar. Kisilik 6g8elerinin belirlenmesinde psikolojik
testler uygulanir. Psikolojik testler : zekd,kisilik, ilgi ve

satis yetenek testleridir.

1. Zek8 Testleri : Adayin O3renme, muhakeme, sorun
¢dzme, kendi basina karar verebilme yeteneklerini Glgmeye
yoneliktir,

2. Kisilik Testleri : Adayain giivenilir ve dengeli bir
kigilige sahip olup olmadigina ydnelik, tacamen Sznel test-
lerdir. .

3. I1gi Testleri : Adayin bir biitiin olarak satigs is-—
levini olusturan konular@an hangisine yakinlik duydugunun be-
lirlenmesine yardimci olur.

4, Satis Yetenek Testleri : Adayin satis konusunda
yaklasimi, konugsma kolayligi, ikna etme yeteneji ile satis¢i-
11k Szelliklerinin hangi tiir satisg¢aliga (Bkz.Bdlim I) uygun

olduunu ortaya koymaya y6nelik testlerdir.

Ancak yukarida belirtilen test tiirleri adaylarin satis-
¢1lifa yatkinlaiklarini belirlemede yardaimc: olurlar. Satis¢i-
larin segiminde Unemli birer ara¢ olan psikolojik testlerin

tek basina yeterli olmadiklarai da bilinmelidirgzs)

¢. EGITIM -~ YETISTIRME

&t

Egitim - yetistirme programi yurtdisinda gdrevlendiri-
lecek satis¢iya ya da yabanci uyruklu satisgiya gdre dezise-
bilir. Programi ydnetenler yurtdis:i satista karsilasilan so-

runlara yonelmelidirler. DBunlara :

1-Isletme i¢i mal / hizmet iiretiminde
2-Yurtdisi satisin gerceklesmesinde eslik edecek olan
belgelerin hazirlanmasinda

3-S6zkonusu belgelerin sunulduiu yerli ve yabanci res-

(23) Charles Atkinson Kirkpatrick Salesmanship (Cincinnati,South Western Publishing
Co.1971) s.463.
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mi makamlarda (Tiirk ve yabanci bankalarda, gilimriiklerde v.s.)
4-Alaci (Ithalatg¢a)larda

karsilasilan sorunlar olarak
siniflamak miimkiindiir. Bu siniflamada yer alan sorunlari ve ¢O-
ziimlerini kapsayan O6rnek olaylar ilizerinde tartismak efitim -
yeti$tirhe siirecini etkin kilar. Yabanci uyruklu bir satisgi-
nin, egitim - yetigstirme programi daha fazla 6zen gerektirir,
Yabanca uyruklu bir satis¢i isletmeyi, iiriinlerini, iliretim bi-
rimlerini ve hangi kademede kimin hangi isten ne Olgiide sorum-
lu, yetkili oldugunu bilmesi gerekir. Kisaca, teknik bilgiler-
den satig yontemlerine uzanan biitiin isletmeyi 6&renmek zorun-
dadair. ller iki satise¢i tipinin e@itim-yetistirme siireci,drnek
olaylarla yiikli olmalldlr; Egitim yetistirme siirecinin sézlesg-
meli olarak kabul edilen ise baslama donemi i¢inde, is basin-=
da sadece is saatlerinde karsilasilan olaylarla sinirli ola-
bilecegini diisiinmek de yanlaistir. Efitim-yetistirme islevinin
amacil, bir biitlin olarak yurtdisi satis Orgiitiinlin islerinin ve
drgiit ig¢inde elemana yerinin, gdrevinin anlatilmasidair. "A"
isletmesi uluslararasi pazarlama faaliyetlerini kendi biinye-
sinde olusturdugu yurtdisi satis giicii ile yiiriitmektedir. Bir
Kuzey Afrika iilkesine satiglarini (ihracatini) bu i{ilkenin uy-
rugundan temsilcisi araciligir ile gerceklestirmektedir. "A"
isletmesi yapmis oldu3du temsilcilik sOzlesmesine egitim-yetis-
tirme konusunda baglayici, zorlayica bir madde dahil etmemis-
tir. Ancak ticari iliskilerin gelismesi ile temsilcinin teknik
konularda yetersiz ve yurtdisi satisg Orgiitiiniin sorunlarindan
habersiz oldufu ortaya g¢ikmistir. Ozellikle A isletmesinin ii-
retim programina dahil etmedifii farkli niteliklere sahip iiriin-
leri, temsilcinin siparis olarak geg¢mesi, yurtdisi satis drgili-

tinii, alicilar karsisinda zor durumda birakmistar.

Yabanci uyruklu satisg¢i, kendi kiiltiiriiniin sonucu edin-
digi 8detlerine siki sikiya bajladir. Egitim-yetistirme prog-

ramlarinda sataisg¢ilara ag¢ik fikirli olmalari, kendi kiiltir ilis—
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tiinliiklerinin onlara bir ayricalik sailamayacafi Sfretilmeli-

4ir$24
Egitim - yetistirme sadece ise alma ve se¢im asamasin-
da uygulanan bir islev degildir. Egitim - yetistirme, Orgiit

yapisinda her kademede g¢alisanlara ydnelik olmalaidir. Ayrica,
egitim - yetistirme islevini igsletme i¢i bir islev olarak gor
memek gerekir. OTIM - Dis Ticaret Merkezinde agilan ihracat
okulu, Marmara Universitesinin ag¢mis olduju Dankacilik Ensti-
tiisti gibi kurumlar yurtdisi satig giici elemanlarinin bilgi ve
gdrgiisiini arttirmada O6nemli gdrevleri ilistlenmislerdir. Yurt-
dis: pazarlarla isletmenin iletigimi, yurtigine oranla daha
zordur. Iletisim zorlufuna cografi uzaklik neden olur. Ejer
yurtdisi satis gilicli gezici satis¢ilardan olusuyorsa, alici-
larla dogrudan iligki kurmak, hem zaman alan, hem de oldukg¢a
maliyetli bir islemdir. Yurtdisinda gérevli temsilci/satis¢i-
larla irtibat kurup sorunlarin aktarilmasina rajimen onlardan
geri yanit ulasmasi zaman alir. Bu.nedehle, yurtdisi satis-
¢ilarin egitim-yetistirme programlarinin her kademede karsi-
lasilmas1 olasi O6rnek olaylar iizerinden ydp11m351 sarttar.
Oysa karsilasilan 6rnek olaylarain biiyiik bir g¢o3unlugu yurtda-
s1 satas Orgilitiiniin dosyalarina ge¢mez. Calisanlarin kafala-
rinda tortulasmis, onlari oOrgiit i¢in vazgeg¢ilmez kilan yasa-
diklari hatalardan aldiklari dersler dosyalarda belgelenmez.
Gdzardyr edilmemesi gereken dnemli bir egitim-yetistirme konu-
su da satisc¢ilara birbirleri ile dayanisma ig¢inde g¢alismala-
rint saflayacak takim ruhunu vermektir. Takam gallsma51n1n\
gerceklegstirilmesinde ilk sart satisgilaran ¢alismalari ile
ilgili bilgileri dosyalara ortak sekilde aktarmalaradir., Bdy-
lece bir satis¢inin yokluZu sirasinda is eksiksiz yiiriitiile-
bilmelidir. Birgcok Daigs Ticaret Sermaye Sirketinde ortak dos-
yalama yontemleri heniiz gerceklestirilememistir., Egitim-ye-
tistirme siirecinde stajyer satig¢ilara mutlak surette dosya-

o lamanin ne” Tgekilde yapilacagitogretilmelidir., Bagla olarak

(04 ) Philip R.Cateora-International Marketing (I1lincis, Richard D.Trwin Inc.1933) s.513.



satissinin isten ayralmasi halinde yurtdisi pazarla orgiit i-
ligkileri herhangi bir kargasa yasamaksizin siirdiiriilebilme-
lidir. Satis¢inin isten ayrilmasi halinde yurtdisi pazarla
orgiit iliskileri herhangi bir kargasa yasanmaksizin siirdiirii-
lebilmelidir. Dolayisi ile, egitim-yetistirme islevinde de-
tay sayilabilecek basitlikteki dosyalama islerinin uluslar-
arasl pazarlama ag¢isindan vazgeg¢ilmezlii kabul edilmelidir.
Bir diger agidan ele alirsak, yurtdisi islemleri yiiriiten yer-
lesik biiro elemanlarinin bu tiir konulara hassas olmalarza
saglanmalidir. Egitim - yetistirme islevinin tirii,yurtdasa
satig glicliniin ilgili olduju ﬁl%elere ve iilkelerde yapilan

igslere gore farklailaik gﬁsterir.ZS)Basit bir ayrima gbre yurt-

disi pazarlardaki alicilar :

1. Devlet Alim Merkezleri
2. Gergek kisiler

olarak gruplanabilir. Sainaflamada
yer alan her alicai tiiri i¢in ayri bir egitim - yetistirme
programi uygulanmalidir. Ornegin, devlet alim merkezlerine
yapilacak satista (ihracatta) talebin elde edilmesi ¢ojunluk
bir uluslararasi ihaleye verilen teklif dosyasinin hazirlan-
masi ile olasaidair. Alacinin gercek kisi ya da 6zel igletmeler
oldugu durumlarda, yurtdisi satista karsilikli gériismeler a-
girlik kazanir. Bir diger deyisle, alicinin gercek kisi ya da
6zel isletme olmasi, devlet alim merkezlerine yapilan ihraca-
ta oranla daha ¢ok kisisel satis c¢abasi gerektirir. Egitim -
yetigtirme islevi, teknik konularda yurti¢i ve yurtdisai satis-~
¢ilara ayni sekilde uygulanir. Teknik bilgi ve gdrgiilerini
gelistirmeleri ig¢in satisgilara liretim birimlerinde belirli
bir siire ig basinda egitim verilmelidir. Bu, satisgilara a-
licalarini,rakip iiriinlerle kiyaslama yaparak ikna edebilme o-
lanagini verir. Ozellikle,satis mithendisligi konusuna yakin
olan yurtdigsi satisgilarin teknik bilgileri tam olmalidair.E-
gitim - yetistirme islevi sadece isletme biinyesinde diisiiniil-

memelidir. Ddnemsel olarak yurtdisi satig giicliniin her kade-

(25) Vern Terpstra — International Marketing (Chicago,The Dryden Press 1987) s.434.
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mesinde ¢alaisanlarain ilgili olduklari bdlgelere génderilerek
sorunlari bizzat yasayarak Ogrenmeleri sajlanmalidir. Yurtdi-
$1 satisin yavas seyrettifi donemlerde, yurtdisinda gdrevli
temsilci / satisc¢ilarin merkeze g¢ajirilarak gezici ve yerle-
sik biiro elemanlarai ile ortak sorunlaraini tartaisarak ortak
¢6zim yollarini birlikte bulmalarina firsat verilmelidir. Egi-
tim - yetistirme programlarina yurtdisinda gdrevli temsilci ve
satis¢ilar da tabi tutularak isletmede ve yurtdisa satis Or-
giitiindeki yenilikler ve gelismeler anlatilmalidair. Egitim -
yetistirme islevinde, yurtdisi satisgilarin daha etkin davra-
nigslar sergileyebilmeleri i¢in asagida siralanan konulara a-

girlik verilmelidir:

1. Politik duyarlillk (atama isleminin yapilacagi ililke-
lerin siyasal sartlarina)

2. Kayit tutma yatkinligar (basit hesap ve kayit tutma-
daki beceri)

3. Beseri iliskilerdeki beceriler (toplumsal yapi ve
dinamigini anlamayi esas alan, baskalara ile ¢alismaya yatkin-
1ik)

4, Uyum becerisi (esneklik, hosa gitmeyen durumlara
uyum gdstermeyi S3irenme becerisi)

5. Diger kiiltirleri anlama (Farkla kiiltiirleri anlama,
gorevli olarak bulunulan {ilke insaninin davranis ve diisiiniis
seklini kavrama ve onlari koéti diye yargilamaksizin, onlarin
kendisinden farkli olduunu bilmek, Kiiltiirel Empati)

6. Konusma becerisi (iletisimi sajzladigi yabanci dilde
miikemmel anlatma ve anlama)

7. Duyarli olma (olaylari ve insanlari dederlendirir-
ken kendisini baskalarinin yerine koyabilme, kendini anlama
vé baskalarinin duygularaini kavrayabilme)

8. Saglik bilgisi (Viicut sagliga kadar, ruh ve akil

sagligini koruyabilme sikinta ve bunaltici zorluklara katlan-
(26)
ma).

(26) Allan E.Branch-Flements of Export Marketing and Management (London, New York, Chapman
and Hall, 1984) s.173-175.



h. UCRETLENDIRME - GUDULEME

Yurtdisi sataisgilarla ilgili licretlendirme planlari o-
lusturulurken farkli amaglar diisiiniilir. Ucretlendirme islevi-
nin ayni zamanda giidiileyici olmasina O8zenilir. Yurtdasi satais
Orgilitiiniin Ongodriilen y1llik satis tutara ve her satis¢inin kat-
kisi belirlenmelidir. D6nem sonunda bireysel olarak her satis-
¢1 kendi payina diiseni ne oranda gergeklestirmisse oransal &6--
dillendirilmelidir, Goriildiizii gibi, licretlendirme somut bir gii-
diileme aracadir. Bu Ozelligi ile ilicretlendirme planlari yurt-
dig1 satis gorevleri ic¢in "dofru kisinin" bulunmasinda - ise

alinmasainda - etkilidir.

Yurtdasi satis¢ilarin licretlendirilmesinde 6ngoriilen
satis tutarini gerceklestirme ve asma halinde parasal ve pa-
rasal olmayan &diiller birlikte kullanilmalidir. Bu &dillerin
ne oranda birlikte etkili olacagi yurtdaisi satisé¢ilarain kisi-
sel durumlarina baglaidir. Yurtdisi pazarlama ve satis ydneti-
cileri ¢ok agir sartlarda g¢alisirlar. Bu sartlar ¢ok sik tek-
rarlanan yolculuklar, gerek rakipler.gerekse alicilar ile sa-
ti1s1 gergeklestirmek ig¢in verilen miicadeleden olusur. Satis-
¢1laran ¢abalaraina gerektirep satis, kisisel islevlerin en

uygun diizeyde tutulmasini zorunlu kilar.

Ucretlendirme planlari olusturulurken tek 6l¢iit satis-
¢ilarin is yiikii degildir. Sataisg¢ilarain etkinligi ag¢isindan
yurtdisi satis bdlgeleri esit is yiikiine gore olusturuluf. Her
satis¢a tiiriiniin, birbirinden farkli gorev, sorumluluk ve yet-
kiyi gerektirdifi aciktair. Bu farkliliktan hareketle her sa-
tis¢r, tiiriine bafla olarak farkli esaslara gdre ilicretlendi-
rilir.

Uluslararasi islemlerde dengeli, esnek ve siirekli gii-
diileyici bir licretlendirme planinin gelistirilmesi, satisgi-
lar agisindan son derece cezbedicidir. Béyle bir iicretlendir-
me plani ayni zamanda adil ve isler olmalidir. Isletme,bircok

yabanci iilke ile ticari iliskilerini yurtdisinda gdrevli ve
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Yerlesik Satisci (llome Office) Maas + Ikramiye

Gezici Satisc¢ilar (Temporary) Maas + Isletmeye kazandir-
diklari siparislerden 7
esasli Komisyon veya Prim

Yurtdisinda Gorevli Satiscilar Maas (Yabanci para birimi
ile ddenir)

Yabanci Uyruklu Satisgilar faas (Yabanci para birimi
ile ddenir)

Yurtdisi Temsilciler Isletmeye kazandirdiklara
siparislerin tutari ilizerin-

den 7% esasli komisyon

TARD (6)  SMITSGT HRIIRINE GORE  CRETIRDIRE

yabanci uyruklu satigs¢ilar aracilii ile yliriitiyorsa adil ve
isler bir ilicretlendirme plani zorunludur. Yiiksek vergiler uy-
gulayan ililkelerde serbest harcama hesabi ve kir iizerinden
prim esasina dayali iicretlendirme tercih edilir. Bu tiir bir
iicretlendirme, s6zkonusu iilkelerde doZrudan gelirler gibi
vergilendirmeye tabi tutulmaz. Yurtdisinda gdrevlendirilen
satis¢ilarin doniislerinde,igsletmede ilicret diigiikligli nedeni
ile onlara sorun yaratmayacak diizenlemeler yap11m311d1r§27)
Yurtdisi seyahatlar sataisgilar ig¢in parasal ydnden bir
firsattir. Bu tiir firsatlar yurtdisi satis¢ilarin alicilarla
yakinlaiklarini pekistirmelerine, pazar hakkinda bilgilerini
tazelemelerine yarar. Bir difer yani da dis temaslaran 6diil
niteligi tasimasidir, Yurtdisi satas glicii i¢in gilidileme ve
iicretlendirme birbirleri ile yakin iliskisi olan iki islev-

dir. Cazip bir iicret ayni zamanda glidiileyici bir odiildiir.

(27) Hl%%pSIbCateora-Intemtional Marketing (I1linois, Richard D.Trwin Inc.1983)
S. L]
W.G.Ryckman,Campensating Your Sales Force (Illinois,Probus Publishing Co.1986)
S.B-BS'
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Yurtdisainda gorevlendirilmek, gezici satis¢ilaktan; gezici sa-
tis¢ilik, yerlesik biiro elemani olmaktan daha caziptir.Bu zin-
cir, gilidiileme agisindan yiikselme (terfi) ile birlikte incelen-
melidir. Satas¢ilar, yerlesik biiro gdrevlerinden gezici satis-
¢1li13a daha sonra yurtdisinda gdrevlendirilmeyi hem Orgiit i¢in-
de yiikselmek, hem de daha iyi bir ilicret elde etmek ic¢in arzu-
larlar.

Yurtdisi satas giliciiniin etkinlii bireysel etkinliklerin
bileskesi olarak degerlendirilmelidir. Bu gdriisten hareketle,
satig¢ilar performanslarina bagli olarak, kisa siirelerle ilgi-
1i olduklara iilkelere gonderilmelidirler. Satigs¢iligin diisik
seviyeli bir is olarak dejerlendirildizi iilkelerde isletme bu
olumsuz inancin iistesinden gelmeye galisair. Satis basarisina
bagli olarak yurtdisi iliskiler icin seg¢ilme.dnemli bir glidi-
leyici unsurdur. Bu tiir kisa yolculuklari kazanmak i¢in yurt_
disi satisgilar satis ¢abalarini, sorumlu olduklar:z saf;s
bélgelerinin tutarini artairirlar. Anilan yolculuklar, yiiksek
performans ile dogrusal ilgilidir. Giidiileme ve iicretlendirme
i¢in yurtdisi satiscilara ilgilendiren parasal ve parasal ol-
mayan arag¢larin belirlenmesi gerekirgzs)

Parasal olmayan araglardan biri de yurtdisi temsilci-
liklere kolay, hafif gorevlerle satis¢ilarain tatil agirlaikla
gdnderilmesidir. Bu tiir 8diillerin, bir difier amaci da de@isi-
mi diigiinlilen bir dis temsilcilik i¢in en uygun adayin yerinde
kendi izlenimlerini olusturabilmesi i¢in firsat yaratmaktir.
Kisa siireler ig¢in yurtdisinda goérevliendirilen satisgilarin
ailelerinden ayri kalma sorunlari vardir. Kisa siireli gérev-
lerdeki basarilaraina bagli olarak satlsgllar dis gorevlere
atanabilirler. Atamalarain kesinlegmesi ailevi sorunlari orta-
dan kaldairair. Satisg¢inin esi bif baska kurumda galisiyorsa,
dis gbrevlere atanma ailede gelir erozyonuna sebep olabilir.

Dolayisi ile, ailenin tiim geliri dikkate allnmalldlrgzg)ﬁrne-

(28) Vern Terpstra-International Marketing- (Chicago,The Dryden Press 1987) s.485-487,
(29 Pnilip R.Cateora-International Marketing—(I1linois,Richard D.Irwin Inc.1983) s.515.
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gin A isletmesi bir Kuzey Afrika iilkesine gergeklestirdigi ih-
racatinda kargsilasmasi olasi sorunlarin ¢dzimi ve alicailarla
daha iyi iliskiler kurmak i¢in bir satigsg¢isini stzkonusu ililke~
de gorevlendirmistir, Satis¢i.isletmenin kiraladii ve tiim ya-
sal islemler sonucu biiro olarak kullanilabilen bir evde yalniz
yasamaktadair., Devlet alim merkezlerinin ihalelerine verilen
teklifler sonucu ihracat gerceklesmektedir. Biirokratik yazis-
malar, ana isletme ile haberlesme ve baska sehirlerde bulunan
alicilarla iliskide olmak satis¢i ig¢in yorucu olmaktadar. Bii-
tiin bunlara ek olarak satigc¢i yemek yapmak,c¢amasar, bulasik
gibi ev islerinin yany sira esinden ayri olmaya katlanmakta-
dir. Bu sorunlarin ¢oziimii i¢in yurtdisil satis ydneticileri

ile goriigsmiis ve Tirkiye'de bir bankanin kambiyo servisinde
¢alisan esinin de yanina isletme elemani olarak tayinini ta-
lep etmigtir. Yurtdiginda gdrevli satis¢inin teklifi ¢esitli
goriismeler sonucunda uzun bir siire sonra kabul edilmistir.Sa-
tis¢inin esini yanina almasr, hewn piidileyici hem de gelirini
arttairaici bir sonu¢ dogurmus ve gidiileyici olmustur ¢iinki
satis¢1r tim gliciinii isine ayirabilmis zihnini zorlayacak aile-
vi sorunlardan kurtulmustur. Ucret agisindan artis olmustur.
Zira,ana isletme satis¢inin esini de isletme elemani olarak
tayin etmistir. Bir di3er ®onemli nokta da satisg¢inin diizenli

(%)

bir aile yasamina d&nmesi, harcamalarini azaltmistar.

_ KONTROL YELPAZESI

Orgiit iginde gorevli alt kademe elemanlarinin ydneti-
ciler tarafindan kontrol edilmeleri zorunludur. Bu nedenle,dr-
giit i¢inde bir kontrol yelpazesi olusturulur. Bir ydneticinin
etkin olarak kontrol edebildigi eleman sayisina kontrol yel-
pazesi denir. Yelpazenin genigligi bir yoneticinin etkili o-

larak kontrol edebilece@isatis¢i sayisina gire degigir. Urne{;in kont-

(t) Bu konudaki benzer goriisler asafida yer alan makalelerde de savunulmustur :
1-Guaging a Family's Suitability for a Stint Overseas,Business Week,April

16, 1979.
2-low To Fase Reentry After Overseas Duty-Business Week, June 11,1979,



C. Orgit — Orgatleme
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rol yelpazesinin genisligi Amerikan satis isletmelerinde 5-10
kisi civarindadir. Oysa, Japon satis isletmelerinde kontrol
edilebilen eleman sayisi gok daha yiksektir. Orgiit iginde
kontrol yelpazesi yaratma, maliyetlerin kontrol edilebilmesi
ve sinirlandirilmasi agisindan Snem tasir. Kontrol yelpazesi-
nin en Snemli avantaji iletisimde sagladifia etk1n11kt1r<30)
Yurtdisi satis Orgiitiinde kontrol yelpazesinin sinirlari, kont-
rol edilen elemanlarin niteliklerine, ilistlendikleri gdrev tii-
riine, yetki ve sorumluluklarina, tepe yonetiminin belirledigi
politikalara bajila olarak belirlenir. Kontrol yelpazesi kurul-
masi belirli kosullara baglldir. Stzkonusu kosullar iistdiizey
Orgiit kademelerinde azalair. Kontrol mekanizmasinin kurulmasa
satis¢ilarin sayisina ve'yurtdlsl satig islemlerinin artasina
bafli olarak zorlasir. Bu nedenle kontrol yelpazesini gerck--
tiren kosullari satis¢ilarin tecriibesizliii ve liriin karmasik-

1181 olarak Gzetleyehiliriz.

Etkin bir (dikey) emir-komuta zincirinin hikim oldugu
Orgiit yapisinda : l-kag¢ yonetici kademesi ve 2-kag¢ satis¢inin
her ydneticiye baglanacaginin bilinmesi,kontrol yelpazesinin
geniglifiini belirlemede Snemlidir. Dar kontrol yelpazeleri
(y6neticiye bapli az eleman du;umu) maliyet artiraca bir du-
rumdur. Bu durumda kontrol maliyetleri artar. Buna karsilak,
genis kontrol yelpazesi tercih edilmesi halinde etkin bir i-
letigim saglamanin yani sira maliyetlerin kontroliinde de iis—

tiinliikler oluyuiSl)

(30} Douglas J.Dalrymple-Sales Management Concepts nnd Cases— (New York ,John Wiley and
Sons, 1985) s.151,

(3D Gilbert A,Churchall, Jr.Neil M.Ford, Orville C.Walker,Jr.-Sales Force Management. (T1linois,
" Rachard D.Irwin Inc.1985) s.109



1 _ ORGUT - ORGUTLEME

6rgﬁt1eme, insanlarin ortak bir ama¢ dogrultusunda bir
araya getirilmesidir. Bir siire¢ olarak Orgiitleme, isletmenin
genel amacina katkida bulunacak bdliimlerden bir yapi var et-
mektir. Isletmenin amaglarini gerceklestirecek béliimler, ca-
lisanlarin becerileri, Ogrenim diizeyleri ve is deneyimlerinin
sonucu olan uzmanliklardan hareketle olu$ur§32)6te yandan de-
f§isen pazar sartlarina uyum saglayabilecek esnek bir orgiit ,
igsletmeyi amag¢larina ulastirmada daha basariladair. Amacglarain
belirlenmesi, isletmenin bir strateji gelistirmesini, amag¢la-
rin gergeklegtirilmesi ise bir Orglitleme siirecini zorunlu ki-
lar, Dolayisi ile, 6rgiitleme. izlenecek bir strateji ve sap-
tanan stratejinin islerligini kolaylastairacak bir yapi kur- '
maktlrSBB)Ancak bdyle bir yapaida yetki ve sorumluluk dagili-
mi Orgiit i¢inde emir-komuta zincirinin olusturulmasinda ve
c¢eliskili emirlere engel olmada Onemlidir. 5rgﬁt i¢inde hi-
yerarsik yapinin yerlesmesinde yetki ve sorumluluklari tanim-
layan is tanimlari rol oynar. Ideal &rgiit yapisy ¢alisanlar
arasinda yetki ve sorumluluk dengesi kurandir. Bir diger de-
yisle,¢eliskili emirlerin ortaya ¢ikmas1 ydnetimin ¢ok bas-
la1li3indan kaynaklanir., Yetki zincirinin ve sorumluluk alan-
larinin tanimlanmasi ve uyumlandirilmasi gereklidir. Orgiit
farkli yiikiimliiliiklerin olusturdugu bir biitiindiir. Bu ag¢idan
yurtdisi satas 6rgﬁtﬁ pazarlama yodnetiminden baslayip satis-
¢1 dizeyinde sona eren bir hiyerargik yapidair. Bdyle bir yapa
ig¢inde birden fazla amire karsi sorumlu olan satisgilarain
performanslari dliser. Hiyerarsik yapi i¢indeki benzer bir ka-
risiklik yurtdisai satis Orgiitiiniin etkinlifini azaltan 6nemli
bir nedendir. Satisc¢ilarin birden fazla amire bagli olmalara,

satis¢ilar ilizerinde gdzetimi artirmasina karsin satisg¢ilaran

(32) Kemal Tosun, Isletme Yonetimi Birinci Cilt Genel Esaslar (istanbul, Fatih Yayinevi
Matbaasi 1978) s.224.

(23) Subhash C.Jain,Marketing,Planning and Strategy (Cincinnat® South Western Publishing
C0.1935) s.528.



hangi ise 6ncelik vereceklerini belirlemelerinde gili¢liikler ya-
ratir. Emir-komuta zincirinde satisg¢ilaran iki farkli kademe-
ye bagli olmamalarina Ozen gosterilmelidir. Yurtdaisi satis gii-
ciiniin Orgiitlenmesi satisg¢ilaran gabalarlﬁln diizenlenmesi, bii-
tiinlestirilmesidir. Bu ag¢idan, yurtdisi satisg¢ilarain islevle-
rini boOlerek.aralarinda uyumlu bir ¢alisma ortamir yaratilma-
ladair. Basarali bir yurtdisai satis Orgiitii, belirlenen satis
gorevlerine,uygun satis¢ilarain atanmasi ile olusturulur. Bu
nedenle, ise alinan,se¢ilen adaylarin siirtiisme ortami yarat-
mayacak gdrevlere atanmalarina 6zen gbsterilmelidir. Bunun so-
nucunda satis¢ilar arasinda dayanisma ve takim ruhu yaratila-
bilir. Uyumlu satis¢ilardan olusan bir yurtdisi satis Orgiitiin-

de iletisim ve denetim daha etkindirg34)

Tiirk Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinde yurtdisi satis’
orglitii yapisi.satig¢ilarain uzmanliklaraina, iliskili olduklara
uluslararasi pazarlarain dzelliklerine, iliretim konularina ya
da isbirlizi i¢inde olduklari isletmelerin liretim konularaina

bagli olarak olusturulmustur.

Dis Ticaret Sermaye §Sirketlerinde yurtdisi satis OSrgiit-

lerinin {listlendikleri gdrevler sekiz grupta siniflanadbilir :

1. Uluslararasi pazar arastirmalari yapmak, miisteri/a-
licilarin belirlenmesi,fiyat seviyelerinin,iiriin kalitesinin

standardinin, miktarainin, satis sartlarinin Sgrenilmesini,

2. Yurtdisi seyahatler yapmak. Bu tiir seyahatlerin
6ziinde, miisteri iligkileri vardir. Belirlenen yeni alicilar-
la kargailasmanin yanisira,siiregelen iliskilerde ortaya ¢ikan
sorunlarin ¢odziimlenmesi,

3. Talebi siparise doniistiirmek, yeni alica siparisle-
rini isletmeye kazandirma ya da devlet alim merkezlerinin i-

halelerine teklifler hazirlama,

(34 Douglas J,Dalrvmple-Sales Management Concepts and Cases (.New York,John lliley and
Sons Inc 1985) s.146-143,
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4, Alinan siparisin liretimi. Islectme birimlerinde ya
da Dis Ticaret Sermaye Sirketinin liretici-ihracatg¢i sdzlesme-
leri gergevesinde,igbirligi i¢inde oldufu isletme disi tireti-

cilere,siparisi sevke hazir hale getirtme,

5. Yurtdisi satig islemlerinin gercektirdifi belgeleri
hazirlamak. Sevke hazir hale getirilen siparislerin yurtdisi-
na satisi ile ilgili islemlerin uluslararasa ticari kurallara
gore yapilabilmesi i¢in fatura, ¢ek listesi, hamule senedi,
konsimento gibi tasima belgeleri, mens'e sehadetnamesi, ser-

best dolasaim belgeleri vb.nin diizenlenmesi,

6. Sevkiyati gergeklestirmek. Tasima aracinin saflan-
masi, yliklemenin tamamlanmasi,diizenlenen belgelerin banka,

glimriik idarelerine ve aliciya génderilmesi,

7. Yurtdisina satilan iiriinlerin degerini tahsil etmek.
Yurtdisi satisin s6zlesmesi ya da satisin nasil, ne sartlar
altinda yapilacagini belirleyen yazili belge, akreditif metin-
leridir. Bu metinlerde belirlenen 6deme sartlarina uygun ola-
rak Tirkiye'de gegerli olan kambiyo mevzuatina aykiri bir du-

rum yaratmadan ihra¢ olan mal bedelinin yurda getirilmesi,

8. Yurtdisi satislarla ilgili devlet tesviklerinin ya
da kredi hesaplarinin takibi. Ozellikle aracilik gdrevinin
istlenildigi durumlarda {iretici isletmelere kullandirilan
kredi ya da tesvikleri kapsayan hesaplarin kapatilmasi Snemli-

dir.

Dis Ticaret Sermaye 3irketlerinin iiretici ya da iireti-
ci ve araci olmalari &rgiit yapilaraina farklilaiklar getirir.
Yurtdisi satiggilik gdrevleri tek tek ya da gruplanmak sureti
ile yurtdisi satis Orgiitiinde bgliimlendirilir. Orgiit yapisinin
farkla b6liimlerden olusumu isletme biiyiikliigi ile gérecelidir.
Ornegin, bazi Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinde yurtdisi sa-
tis Orgiitiiniin bir alt boliimi olarak eZitim yetistirme boliimii
yoktur. Bu islev aday satis¢inin tecriibeli bir satis¢i yanain-

da ¢alistirailmasi ile yerine getirilir. Utkili bir drglitleme
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satis¢ilari defiil satas islevlerini dizenler. Bir dijer deyis-
le, drglitleme satisgilarin yeteneklerine g&re bir yapilasma
degildir. Dolaylsl‘ile, satis¢irlar.Srgiit etkinlifini zedele-
meyecek bir is bOliimiinin sonucunda olusan kademelere atanma-
ladir. Etkin bir Odrgiit yapisi, isabetli bir is bolimiiniin ya-
pilmasi kadar bolimlerarasi koBrdinasyonun yaratilmasi ile
boliimlerarasi biitiinlesmeye—entegrasyona-bajilidair. Ozellikle
yurtdisi satis Orglitiiniin faaliyetini iilke digsinda siirdiiren
irtibat biirolarinda gdrevli satiscilarla/yabanci temsilciler-
le isletmenin biitiinlesme konusunda denetim ve gézetim zorluk-

larinin yaratti$ar sorunlara vard1r§35)

2 _YURTDISINDA . IRTIBAT BUROSU KURULUSU

Bir yabanci ilkede irtibat biirosunun kurulmasinda en
6nemli neden is hacminin artmasidir. Is hacminin artisi, u-
luslararasi islemlerde karsilasilan sorunlari ve ¢ozimleri-
nin karmasikliBinz ortaya koyar. Bu nedenle, uluslararasa
pazarlara a¢ilan igsletmeler yeni talepler yaratmak, isleri
yakindan takip etmek i¢in yurtdisinda irtibat biirolarar ku-
rarlar. Irtibat biirolaraini tanimlayan sereklilikler dokuz

maddede Gzetlenebilir.

1-Alicilarla yapilan vyazili-s6zlii gériismelerin gelis-—
melerini ve sonug¢laraini takip etme.

2-S6zkonusu lilkeye gergeklestirilen yurtdaisi satislar-
la ilgili Sdemelerin, yatirilan teminatlarin gerck alici.ge-
rekse alici bankasindan takip etme.

3-Yurtdisi satisin gerceklestipi iilkedeki T.C.Biiyiik-
el¢iliklerine ya da sdzkonusu iilke giimriklerine bazi belge-
leri (giimriik ¢i1kis beyannamesi-fatura-konsimento ve benzeri
tasima belgeleri) onaylatip isletmeye ulastirma.

4-Irtibat biirosunda gorevli satiscilarin,sevkiyatlar-
da bosaltmalara yerinde gdrmeleri ve hasar olusmasi halinde

fotojiraflar g¢ekip yorumlaraini, goriislerini yurtdisi satais 6r-

(35) Gilbert A.Churchill, Neil M.Ford, Orville C.Walker Jr.-Sales Force Management
(T tinois,Richard D.Trwin, Inc.1985) s.10k.



47

giitiine iletmeleri.

5-Mevcut alicilarla iliskileri gelistirmek agisindan
periyodik ziyaretler yapmalari, sorunlarinin ¢Oziimine yardim-
c1 olmalara.

G—isletmenin tanitaimi a¢asindan, satisg¢ilarin sézkonu-
su ilkede dizenlenen fuar ve benzeri uluslararasi teshir o-

laylarindan isletmeyi haberdar ederek katilimi saglamalara.

7-Isletmenin iiretim kapasitesi ya da faaliyet konusu-
na bagli olarak karsilanabilecek nitelik ve miktarlarda yeni
siparislerin (merkez Orgiliti ile isbirligi ig¢inde) sailanmasi.

8-Rakiplerin faaliyetlerinin izlenmesi, ¢esitli bilgi-
lerden derlenen raporlarin hazirlanmasi

9-Gerektijinde komsu iilke pazarlarai hakkinda 6n aras-—
tirmalarin yapilmasi ve irtibat biirosunun kurulu oldugu Gl-

kenin komsulari ile ticari iliskilerin yiiriitilmesi,

Uluslararasi bir pazar ile isletme arasinda kopri go-
reQini listlenen yurtdisi irtibat biirolarinain kurulusu igin
T.C.Basbakanlik Hazine ve Dis Ticaret Mﬁstesarllgfna basvu-
ruda bulunmak gerekmektedir (Bkz.Ekler), Yapirlacak basvuru-
nun ekinde, irtibat biirosunun kurulusu ile ilgili bilgi ve
belgelerden olusan bir rapor sunulmasi zorunludur. Hazine ve
Dis Ticaret Miistesarliginain onayi alinmasindan sonra irtibat
biirosunun kurulacagi iilkenin Ticare? Bakanllgfndan alinacak

calisma izni de gereklidir.

i Bu tiir biirokratik islemler, irtibat biirosu kurulusunun
gekicilizini azaltairken,alternatif olarak yurtdisi temsilci-

liklerin kurulusunu giindeme getirmektedir.

3 _ YURTDISI TEMSILCILIK KARARINA KARSI IRTIBAT BUROSU KARART

Isletme, yurtdisi satis gliclinde gdrevli yerlesik biiro
elemanlari ve gezici satis¢ilarinin g¢abalari sonucunda belir-

1i-bir ya1llik satis tutarina (OA) ulasir. Yurtdisa satis ty-
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tarir (OA) nin saglanabilmesi, isletmeye beraberinde maliyetler
(OB) de getirir. Bu incelemede maliyetler konu edilirken bun-

larin yurtdisi satig glicliniin personcl giderlerinden olustuju
belirtilmelidir. Bu bakimdan yurtdigi satisg giiclinde gorevli

satis¢1r sayisi (BS),yurtdisi satis maliyetini (OB), (OA) sa-
tis tutari ile bir noktada (D) dengeye ulastirir. Denge nok-
kasi (D) isletme ig¢in klrlilifi simgeler. Isletmenin (D) nok-
tasinda ulastigi kArlilik,yerlesik biiro elemanlara ve gezici

satiscilarin toplam g¢abalari sonucunda olusmustur.

Yurtdisi pazar fairsatlarana degerlendirerek pazar pa-
yin1 biiylitmek isteyen bir isletme, yerlesik biliro elemanlara
ve gezici satis¢ilarin yani sira ayni yurtdisi pazarda irti-
bat biirolari kurmak ya da yurtdisi temsilcilikler vermek zo-

rundadair.

- Pazarla iletisimi gelistirmek

Pazardaki gelismeleri ve rakipleri izleyebilmek

Alicilara daha iyi hizmet verebilmek

Yeni alicilar kazanmak

TABLO (7) YURIDISI CRGOT KURMA KARARINI ETKILEYEN UNSURLAR

Yurtdisa: irtibat biirosu kurmak beraberinde ek maliyet-
ler getirir (Biiro kirasi, personel aylaj3i, haberlesme gider-
leri vb.),Ancak bu ek maliyet yiikii, ek satais tutari kazandi-
rir. Irtibat biirosu kurma karari, ek maliyetin, ek satis tu-
tarina oranla kiigiik olmasi halinde uygulanir. Aksine bir du-
rum sdzkonusu oldufunda ya da irtibat birosu kurulusunda,ya-
banci {ilke yasal sinirlamalar getiriyorsa yurtdisi temsilci-

lik vermek daha olumlu bir karardir. Ayrica, yurtdisi temsil-
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cilik vermek, irtibat Dbiirosu gibi kurulus giderleri gerektir-
mez. Sekil (4) de goriildiigi gibi yurtdisi pazar firsatlarainda
(V) artais, maliyet ve satas tutar: karsilastirilmasina bajla
olarak irtibat biirosu kurma kararina doniisiir. $Sekil (4) ve (5)
de farkli pazar firsatlari temsil edilmistir. Bu firsatlarain
olusturduklari kosullar, Sekil (4) ve (5) de dogrular ile g6s-
terilmistir. Dojrularan iizerindeki noktalarin tiirevleri irti-

bat biirosu kurma ya da temsilcilik verme kararini etkiler.

|
|
|
]
{ S
|
| I Yurtdisi
| ! Satis giicii
[ |
' !
\ 1
. 1
A x1 x2 X 0 A XX, (X)
Yurtdisa Yurtdisa
Satis Tutam Satis Tutara

Sekil (4) -~ (5)  IRTIBAT BUROSU VE YURTDISI TEMSILCILIK KARARLARININ
KARSILASTIRILMAST

Y = Yurtdisi Satis maliyetleri

a = V Dojrusunun egimi

V = Yurtdisi Pazar farsatlarinin saglayabileceji
kdrlailak

X = Yurtdisi Satis Tutara
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b = Yurtdisi satis Orgiitiinlin sabit maliyetleri

BS= Yurtdisi sataig giiciinde gérevli yerlesik biiro ele-
manlari ve gezicl satisg¢ilarin toplam olarak ya-
rattiklari maliyet

D = BS diizeyindeki satis¢i sayisi ile kazanilan

pazar firsatlarinin getirdiji kArlalak.

. Sekil (4) ve (5) de V dogrusunun egimi a=iQL=3§Ezl
‘ dx X2—x1

tiirev yardimi ile hesaplanir.

Yurtdisi pazar firsatlarindan yararlanabilmek i¢in o-
lusturulan yurtdisi satais gliciinlin faaliyetleri hi¢ bir satis
isleminin gergeklesmemes{ne karsilak,(b) sabit bir maliyet
yikini getirir. Yurtdisi pazar fairsatlaraindan yararlanma,(bs
ile (D) noktalari arasinda yer alan dogru (V) pargasi iizerinde,
yerlesik biiro elemanlari ve gezici satisgilarla verimlilik
gosterir. Denge noktasi (D) nin iistiindeki pazar firsatlari-
nin degerlendirilmesi,(V) dofrusunun eiimi ile yorumlanabi-
lir. (V) dofrusunun e3imi a = x (sonsuz) ile a = o (sifir)

arasinda degisir.

(V) DOURUSUNUN ECIMI (4) :
- Sifira yaklastikga irtibat biirosu kurmak caziptir

- Sonsuza yaklastaik¢a : a)Yurtdisi temsilcilik veril-
melidir.

b) Yurtdisi satis yerlesik ve gezici

satis¢ilarla siirdiiriilmelidir.

TABLO (8) YURTDISI PAZAR FIRSATLARININ (V) DOGRUSUNI EGIMININ (A)
YORUMU

Irtibat biirolarinin kurulusu, bir isletme ig¢in ek

pazar fairsatinin getirdifi ek maliyet yiikiine karsilik artan
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bir satis tutari demektir. Sekil (4) de belirtildigi gibi
yurtdisi satis maliyetlerinin artmasina karsilik yurtdis:
satls tutari da artmaktadir. Dolayisi ile, denge noktas:

(D) .den itibaren,(V) dogrusu iizerindeki her nokta yeni bir
pazar firsatidir ve yurtdigi satis Orgiiti di¢in ek maliyet

ve ek satis tutaradar.

Dig temsilcilik verilmesi, yurtdisinda irtibat biirosu
kurmaktan farkladir. Oncelikle temsilcilik, isletmenin yurt-
dis1 satisa konu olan idiriiniini taniyan yabanci iilke wuyru3un-
daki gergek / tiizel kisilere taninan bir haktir. Temsilcilik
belirli bir siire i¢inde gec¢erli olan ve karsilikli tarafla-
rin belirledikleri kosullar cergevesinde islerli3ini koruyan
bir stzlesmeye dayanir. Qogunlukla sabit iicret yerine, ger-
ceklesen sevkiyat tutarlari lizerinden komisyon esasina daya-
11 bir iicretlendirme gegerlidir. Das temsilcilik verilmesi
halinde igletmenin, uygun kuruluslar arasinda se¢im yapma
avantaji vardir. Dolayisi ile, irtibat biirosu ile karsilas-
tirildiginda kurulus giderleri gerektirmez . aksine gesitli
hizmetler sunabilen hazir bir ortamin istiinliigiini getirir.
Buna karsilik, dis temsilciliklerin 6nemli sakincalari var-
dir. Eger iiriiniin son satig fiyatini temsilci belirliyorsa,
bu durumda,rakiplerin fiyatlarinia dogru aktarmayabilir. Ulke
i¢indeki dagitimin yapildigi alicilarla gizli anlasmalar

yaparak isletmenin ihra¢ fiyataini sainirlayabilir.

A isletmesi temsilcilik hakkini verdigi X isletmesi araél—
11g1x ile bir Avrupa ililkesinde yurtdisi satislarini silirdiir-
mektedir. X isletmesi ayni zamanda A isletmesinin rakiple-
rinden de ayni iiriinii ithal etmektedir. X isletmesi A islet-
mesine pazardaki fiyat seviyesini diisiik bildirmektedir. Bu-
nun sonucunda, A isletmesinden elde ettigi komisyon geliri
dﬁ$mekte, buna karsilaik iilkesine diisiik fiyatli ithal ettigi
liriiniin dagitiminda kendi rakiplerinden pazar pay:r elde etmek-

tedir.
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IRTIBAT BUROSU YURTDISI TEMSILCILIK

- Yurtdlélnda Satisg1 Gobrevlendirme - Yurtdaisi Satis Partileri

- Kurulus Giderleri: Uzerinden Komisyon &denmesi
1- Biiro Kiralama ~ Yabanci ama hazir bir orgiit
2~ Maas Odeme - Isletme ile iletisimde kendi
3- Diger Harcamalar : ¢ikarlarini da gézetme

- Yurtdisi Satis Giiciiniin Uzantisadir .

- Isletme ile Dogrudan Iletisim Kurma

TABLO (9) IRTIBAT BUROSU VE YURTDISI TEMSILCILIX KARARLARININ
KARSILASTIRILMASI

Dis temsilcinin iilke i¢inde kendi basina dagaitim yap-
masi halinde, yurtdisi satis Orgiitii o iilkede tiim dagitim ka-
nali boyunca fiyatin nasil ve ne oranda belirlendigini bil-

mesi kag¢inilmazdair.

4 _ COGRAFI BOLGE ESASINA DAYALI ORGUT

' Isletmeler uluslararasi pazar ve satls potansiyeline
sétlg giiglerini 6rgiitlerler. Bir isletmenin satis glicini 6r-
giitlemenin en kolay ve alisilagelmis ydntemi,bireysel olarak
satigg¢ilara cografi satais bdlgelerinden sorumlu kilmaktair.Bu
tir bir o6rgiitlemede, her satis¢r isletmenin iiriin g¢esitlerinin
tamamini, sorumlusu oldufu co8rafi satis bdlgesinde mevcut ve
potansiyel alicailara satmakla yiikiimliidir, Coérafi bolge esa-
sina bagli bir Orgilit daha ¢ok orta biiylikliikteki isletmeler
tarafindan tercih edilir. Ozellikle,bu tip orgiit yapisi tiike-
tim mallarinin pazarlamasinda yaygin olmasina karsin sanayii

mallarinin pazarlamasinda tercih edilmez§36)

Yurtdisi satis giiciiniin yay1ldiga uluslararasi pazarlar

satig¢ilar arasinda isg yiikii ve verimlilik dikkate alinarak

C%)MdWQ)ﬁkﬁkk,ﬁman@ﬁﬁk%&:&ébﬂgﬁlﬂeSmnsY&Emﬁﬁ.Cbﬁydr&whﬁ:&mmdi
ve Isci Yatiram Bankasa A.S.Pazarlama Semineri, 1988) s.10.
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paylastirilar. Bapgli olarak her satisc¢i kendisine ayrilan iil-
keye yapilacak is seyahatlerini gergeklestirir ve is geregi
harcamalara yapar. Bu nedenle,sézkonusu yabanci iilkeye sorum-
lusu olan kisi disinda hig¢ kimse seyahat yapmaz. Bunun sonu-
cunda diger 8rgiit tiirleriyle karsilastirildifinda cografi e-
sasli Orgiitte, satis maliyetlerinin sinirli seviyede oldugu
on plana ¢ikar. Seyahat siirelerinde ve harcamalarinda tasar-
ruf saglar. Bunun yanisira , cofrafi esasa gdre Orgiitlenen bir
yurtdis: satis gilicliinde,alicilar,sorunlarla karsilastiklarainda
kendi Halge sorumlulari ile ¢&8ziime giderler. Bu agaidan, ile-
tisim, is akisi ve denetim iistiinliikleri vardlrg37)
Yurtdisi pazarlarin, isletme ig¢inde b6lge sorumluluk-
larina doniligtiiriilmesi, satigc¢ilari is takibi agisindan yurt-
disi satis islemlerinin tiim detaylari ile ugrasmaya zorlar.
is takibinin yarattigi karmasa ve yoZunluk, yurtdisi satais
Orgiitiinde,is b6liimi ve {iriin uzmanliginin gelistirilmesinde
-engeldir. Her satisg¢i,igsletmenin tiim iiriinlerini yurtdisi bol-
gesinde satar ve satis islevlerini yerine getirirken bireysel
karar verir. Satis¢inin sorumlu olduiu lilkede serbest ticaret
kurallara (6zel sektdr ithalat yapabiliyorsa) gegerli ise sa-
tisci ig¢in mevcut alicilarin 'yanisira yeni alicilar yaratmak
spzkonusudur. Bunun aksine bazi satis¢ilar devlet alimlari-
nin agirliklas oldugu bir iilkeden sorumlu olabilirler. Bu du-
rumda satig¢1r tiim gayretlerine ragmen performansini yiikselte-
mez, Zira devlet alim merkezlerinin yillaik siparisi belirli-
dir ve hemen hemen degismez. Eger sdzkonusu iilkede, ithala-—
tin 6zel sektdr tarafindan yapilmasi, yasal olarak engellen-
misse, bu ililkeden sorumlu yurtdisi satis¢inin performansa
devlet alim merkezinin yi1llik toplam ithalati ile gdreceli
olarak degerlendirilir. Devlet alim merkezlerinin dis tica-
rette (ithalatta) agirlikli oldugu i{ilkelerden sorumlu olan

satis¢ilar i¢in yurtdisa satis islemleri belirli formalite-

(37) Gilbert A Churchill, Neil M.Ford, Orville C.VWalker,Jr.-Sales Force Management
(Illinois,Richard D.Irwin, Inc 1985) s,109-110.
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ler ¢ergevesinde (agilan ihaleye teklif verme ve onaylanan
teklif sartlarina uygun sevkiyatlar gergeklestirme) sinirlai-
dair.

Ozetle, bu tiir drgiit yapisinin seciminde rol oynayan

en Onemli nedenler :

1. Yurtdisi pazarlararasi alicilarin sayilarinda ve
yurtdisi satis miktarlarinin bir ililkeden digerine farkli ol-
masl )

2. Uluslararasi pazarlarda farkla satais sorunlarinain
varliga

3. Bazi iiriin gesitlerinin bir iilkede, digerinden fark-

11 miktarlarda talep edilmesi.

Cografi bdlge esasina dayali bir Orgiit yapisinin ya-

rarlari ve sakincalari asaidaki gibi gruplanabilir.

A. Yararlara

1-Satis¢inin sorumluluklarinin belirginligi

2-Satig¢inin ilgili oldugu uluslararasi pazarda
tek sorumlu ve yetkili olmasi ile satis¢inin performansini 6l¢-
mede kolaylik saglamasi

3-Satisc¢inin sorumlu oldugu uluslararasi pazarlarain
belirli olma31,di§ seyahatleri,satis giderleri a¢isindan kont-
rol edilebilir kilmasi.

4-Bir uluslararasi pazarda, yurtdisi satig islevle-
rinin yogunlasmasina bagli olarak fakiplerin taktiklerinin
Ongdriilebilmesi.

B. Sakaincalara

1-Satisa konu olan liriin ¢esidinin artisi ve her ii-
riiniin detayla bilgisine sahip olmanin zorluklara

2-Alicilarin sayisindaki artis, yurtdisi seyahatle-
ri de artirair. Bunun sonucunda yurtdisi satis maliyetleri ar-
tar.

3-Uriin ¢esidinin vé alici sayisinin artigi yurtdisi

satis islemlerinde ve alici temaslarinda karisikliklar yaratar.
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Copgrafi esasa gdre lilke sorumlusu satis¢ilardan olusan

bir &rgiit, alici davranislarinin ayricalikli olmadigai iliriin ¢e-

sidinin sinirli ve satis miihendisligini gerektirmeyen sadelik-

te oldugu durumlarda

etkindir.

GENEL MUDUR
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SEKIL (6) COGRAFI BOLGE ESASINA DAYALI ORGUT YAPISI
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5 _ URUN ESASINA DAYALI ORGUT

isletmenin~ﬁrettigi iiriinlerin ¢esitliligi yurtdisi sa-

tis giliciinlin iriin uzmanlifina dayali Orgiitlenmesini zorunlu ki-

lar. isletme satisa sundugu tiim lirlinlerini iki ya da daha ¢ok

grupta topl?glg,satle gliclini de, liriin gruplamasi dofrultusun-
8

da Grgiitler: Uriin esasina gore Orgiitlemede, iiriinler arasin-
daki benzerlikler dikkate alinarak bir iiriin gruplamasi yapi-
l1ir ve satis¢ilar arasinda buna gdre gbérev dagilimi gergek-
1e$tirir; Satis¢ilarin.- belirli - firinlerle ilgilenmele-
ri, teknik 6zellikler ve uygulamalara yakinlik sajlamalarina
neden olur€39)ﬁrﬁn uzmanligini gerektiren,birbirinden farkla
irinlerden olusan genis ,bir {iriin hattinin varliginin yani si-
ra.sati1g miihendisligini gerektirecek kadar karmasik ve teknik
bilgi igeren . Uriin esasina dayali yurtdisi satis argﬁtﬁ;
endiistriyel iiriinlerin sat1$1n1n zorunlu kildigi bir orgit ti-
rudur(AO)Sath miithendisligi gerektlren endistriyel driinlerin
satisi, satiggilarla iliretim béliimi uzmanlarainin isbirligini
zorunlu kilar. Bu, Gzellikle satis¢inin teknik bilgisini a-
san durumlarda ortaya ¢ikar. Araci~ihracat¢i isgbirligi 86z~
legmeleri incelendigi taktirde, ag¢ikca ilireticinin kusuru do-
‘Iaylsl ile alicinin talep ettifi zarar bedellerinin Dig Ti-
caret Sermaye Sirketi tarafindan karsilanacafii ve bu tutarin
lireticiden tahsil edileceji goriilebilir. Bu nedenle, satis-
¢inin bilgi yetersizli3inin giderilmesi ve liretici isletme
ile herhangi bir anlasmazlifin olusmamasi ig¢in iiretim birim-
lerinin isbirligi sarttair.

Alicilarain uyarilari dojrultusunda,liriinde gerekli de-

gisikliklerin yapilmasi ig¢in,satis¢ilar,iiretim bolimiini

(38) William J.Stanton and Richard H.Buskiri-Management of the Sales Force ( T1linois
Richard D.Irwin Inc 1969) s.77-79.

(39) Gilbert A.Churchill Jr.,Neil M.Ford,Orville C.Walker Jr.Sales Force Management
GlﬁmﬁsRﬂﬁaﬁllhmﬂhhmlgﬁ)leLIQ.

(40) Dougles J.Dalrymple-Sales Management Concepts and Cases.(New York John Wiley and
Sons Inc 1985) s.155-157.
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yonlendirirler. Bdylece pazar ile isletme arasinda kopri go-
revini {istlenen satis giiciiniin, liretim b&liimii ile koordinas-
yonu &nem kazanir. Ozellikle,yeni alicilarin kazanilmasi ya
da mevcutlarla iliskilerin siirdiiriilmesinde iliretim ve teslim
siirelerinin uygunlufu Snemlidir. Uriin esasina dayali bir sa-
tis giiciinde iiriine bajli satis gabalarinin kontroli difer 6r-
giit tirlerine gére daha kolaydair. Buna karsilak iiriin esasina
dayala bir satas  giiciinde,satis g¢abalarinin ¢akismasi sdzko-
nusudur. 6rnegin, A i$ietmesi dort farkli iiriiniin yurtdaisa
satigsinyl yiiriitmektedir. A isletmesi yurtdisi satis islevle-
rini, iiretimini gergeklestirdigi dort liriine dayali olarak
uluslararasi pazarlarda yerine getirmektedir., Kuzey Afrika
iilkelerinden birine dort iiriiniiniin yurtdisi satisini yapmakta-
dir. Her bir {iriiniin ayrai bir satis¢isi olduBu i¢in yurtdisi.
satis gliciinde dért ayra iiriin satig¢isi, ayna iilkeye yapilan
satis igslevini yiiriitmektedir. Satis islevlerinin farkli iirlin~
lerle ilgili olmasi, sdzkonusu ililkeye yapirlan yurtdis:i temas-
larda, iiriin sorumlusu satisgilarin ¢akismalarina sebep ola-
bilmektedir., Ozellikle 'her iiriin tiiriinde tek basina yeterli
tutar ve miktarda siparis verilmemesi veya iliretim kapasitesi
olmamasi sonucunda dis temaslardaki g¢akismalar yurtdisa satais

Orgilitiiniin harcamalarini arttirmistair,

iriin esasina dayali bir satis &rgiitii,satis¢ilara,iiriin
uzmanligi kazandirir. Satis¢inin uzmanlijini kazandifi iiriin
eger bir ¢ok igsletmenin iliretim konusu ise;bu, satiggiya is
kolunda genis ¢alisma olanaklari tanir. Bunun aksine, tekel
glici olan bir igsletmenin yurtdisi sataisgilari, baska isletme-
lerin konusu olmayan bir iiriiniin uzmani olurlar ve farkli is

kollarindaki isletmelerde is bulma farsatlari sainirlanazir.

6 - ALICI ESASINA DAYALTI ORGUT

Satig giliciiniin alici esasina gdre Orgiitlenmesi, pazar-

lama anlayisinin ve pazar bdliimleme stratejisinin dogal bir
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SEKIiL (7) URUN ESASINA DAYALI- YURTDISI ORGUT YAPISI

sonucudur. Rekabetin yo3un oldufu ve hizli bir defisimin 56;
konusu oldugu uluslararasil pazarlarda faaliyet gOsteren is-
letmeler alacilaraini adeta gakln takibe alabilmek ic¢in bu tir
bir Orgiitlemeye giderler.41 Bu tiir Orgiit yapisa,iiriin esasina
dayali Orgiitiin olumsuzluklarini ortadan kaldirir. Satisgilar
tiim iirin g¢esitlerinin satiginz, ségilmi$ alicilara ySneltir-
ler. Kisisel yakinlasmalara, dostluklara zemin hazirlayan bu
6rgiit yapisi pazarla isletme arasinda miikemmel bir iletigim

kurulmasini saglar. Ayrica belirli iliriinlerin, belirli alaca~-

(41) Mehtap Koktiirk,Yaman Oztek-Satis-Satascilik-Satas Yonetimi (Desiyab-Devlet Sanayii
Yatiram Bankasa Egitim Sempozyum 1988) s. 10
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. lara satisi, satisgilarda iiriin uzmanliBini yaratair. Alicinin
tatmin edilmesi bu Orgiit yapisinin temel diisiincesini olustu-
rur. Bu noktadan hareketle alici tiirlerine baj3li olarak sa-
tisg¢ilar farkli pazarlar i¢in farkli satis yaklasimlari ge-
listirmek ve 6zel pazarlama,tutundurma programlari uygulamak
ﬁzére egitim-yetistirmeye tabii tutulurlar. Bu uBraslarin 6-
ziinde.satis¢ilara, alicilari ile samimi bir yakinlasma orta-
minl yaratmalarinda yardaimci olmak diisiincesi vardir. Satais
igslemlerindeki bireysel yakinlasmanin sonucunda alicinin.ii-
riinden ya da isletmeden beklentilerini 63renen satis¢i.Onem-—
1i bir bilgi akisini ve isletmenin pazar payini korumasini
saglar. Rekabetin yogun oldugu pazarlarda alici esasina goére
Oorgiitlenen satis giicli tercih edilir. Alici-satis¢i yakinlasg-
mas1l sonucu olusan dostluklar, satigg¢ilarain is degisikligini,

devir hizini azaltan-sinirlayan bir unsurdurﬁaz)

Ayni bolgede a11c11ar1n'fark11 satig¢ilara baglanmasa
satis harcamalaraini arttiran ¢alaismalara yol ag¢ar. Bu 6zelli-
gi nedeni ile iiriin esasina dayali Orgiit tiiriine benzer. Bunun-

la beraber birden fazla sanayii kolunda faaliyet gdsteren a-

lici isletmeler iki ya da daha fazla satis¢inin alicisi duru-

munda olabilirler. Alicilarin yol ag¢tigi bu tiir ¢akismalaran,
karlslkllklarln,giderilmesi yurtdisi satis harcamalarinin si-

nirlandiralmas:r agisindan Snemlidir.

Bazi Dis Ticaret Sermaye Sirketleri gesitli i{iriinlerini
farkli pazarlarda ve farkli alicilara satmak’durumunda olduk-
lari igin sataisgilarini iirin esasina gore Orgiitlerler. Bu tiir
Orgiit yapisinin olusturu1m551nda ya da iiriin esasina dayali
bir Orgiitten alici esasina ge¢iste,hazirlik ¢alismalar:i gerek-
lidir. Ornesin, dagitim kanallari ya da sanayii kollarainin be-
lirlenerek gruplanmasi Orgilitsel deZisimin hazirliklarini olus-
tururlar. Bu tiir bir gruplamanin sonucunda belirli iiriinlerin

satisinin, belirli alicilara yﬁhelik oldugu ortaya ¢ikar. Bu

(42) Douglas J.Dalrymple-Sales Management Concepts and Cases (Mew York,John Wiley and Sons
Inc.1985) s.157-159,
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durumda her satisgi, satis Orgiitiiniin yéneldi3i alicilardan
kendisine ayrailanlara, tiim liriinlerin satigsindan sorumlu ve
yetkilidir. Bir diger yaklasim da dagitim kanali boyunca yer
alan alicilarain gruplanmasidir. Sadece devlet alim merkezle-
rinin hedeflendigi bir iilkede,alici ile dis ticaret sirketi-
nin dagitim kanalindaki iiyelerinin .fiyatlarini birlikte karar-
lastairmalari sorun ¢Oziicli bir yaklasimdair. Efer isletme, ay-
n1 iilkede dajitim kanalinda yer alan devlet alim merkezi ve
dider iliyelerle ¢alisirsa, her birine farkli fiyat seviyeleri
ve satis kosullar: uygulamalidir.. Bu taktirde devlet alim
merkezi ihracatc¢inin hem alicisi, hem rakibi olacaktir. Orne-
gin, A igsletmesi yurtdisi satislarini y6nettigi .... iilkesin-
de devlet alim merkezi ile ticari iliskilerini siirdiirmekte-
dir. Devlet alim merkezlerinin yani sira &zel isletmeler de

A isletmesinden mal ithal etmek i¢in basvurmuslardir. A is-
"letmesi uzun yillardan beri iliskilerini siirdiirdiigi iilkenin
toplam talep miktarini iyi bilmektedir. A isletmesi yaptiji
incelemelerin sonunda, 6zel isletmelerin ithal birim fiyatai-
nin devlet alim merkezine oranla yiksek, ancak miktarlaranin
diisliik olduBunu saptamistir. S6zkonusu iilkeye tahsis edilen
yurtdisi satis kotasinda devlet alim merkezinin miktarlarain-
dan azaltip szel isletmelere satmak gerekmektedir. Bu duru-
mun, A isletmesinin alim merkezi ile iliskilerini zedeleye-
bilecegi varsayimi lizerine 6zel isletmelerin talepleri kar-

silanmamistair.

A - Yararlara

1.Satiscilarin islerinin belirli ve kontrol edilebilir
olmasi

2. Egitim - yetistirme giderlerinin azalmasa

3. Satisc¢ailarain devir hizinin diismesi

4. Etkin bir haberlesme saglamasi

B - Sakincalara

1.Cesitli iiriinlerin yurtdisina satisanda devlet alim
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merkezi ya da benzer sistemlerle ¢alisan bir 6zel scktér
kurulusu ile ¢alisiliyorsa, yurtdigi satig Orgiitiiniin seyahat
harcamalarai artar, ¢iinkii ayni iilkede bulunan farkli alicilar
satis Orgiitiinde ayri satis¢ilara baflidar,

2. Ayni uluslararasi pazarda birden fazla alicinin birden fazla
satig¢l ile galismasi, gereiinden fazla satisg¢inin goérevlen—

dirilmesini gerektirir.
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7. KARMA YAPIYA SAIIP ORGUT

Birbirinden farkla iiriinleri, biiylik miktarda ilireten ve
yurti¢i pazarin yanisira uluslararasa pazarlarda da satis is-
levini siirdiiren isletmeler,karma yapida yurtdisi satis Orgiit-
lerine gereksinim duyarlar. Bu nedenle, yurtdisi satis gilciini
en iyi sonuca ulastirabilecek, en uygun Sraiit bilesimi olustu-
rulur. Olasi Orgiit bilesimleri,Cojrafi - bOlge , iiriin; coprafi-
bolge, alici; alica, iiriin; cografi-bdlge, alici, iiriin esasla-~
rina gdore olusturulabilir. Farkl:i &rgiit yapilarinin birlikte
kullanimi daha ®nce ag¢iklanan Orgiit yapilarinin yararlaraina
biraraya getirip sakincalarani etkisiz kilmayi amaglar. Karma
yapiya sahip bir yurtdais:r satis gilicliiniin en 6nemli sakincasa

satis¢ilarin birden fazla ydneticiye ba3la olma81d1rg43)

(43) Mehtap Koktiirk, Yaman Oztek-Satig-Satiscilik-Satis Yonetimi (Desiyab-Devlet Sanayii
ve Isci Yatirim Bankasi A.S.Pazarlama Semneri 1988) s.l14.
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ORGUTSEL ETKINLIK

isletme ve iginde yasadig1i genis c¢evre etkinlik a¢isin-
dan birbirleri ile iliskilidir. Etkinlik,isletme i¢i ve disa
etmenlere baglidir. Orgiitsel etkinlikte Onemli bir unsur da
"zaman" dir. Isletme, zaman ig¢inde gesitli kaynaklar satin
alir ve isleyip gevreye (pazara) sunar. Bagli olarak,orgiit-
sel etkinlik,cevre ig¢inde isletmenin siirekliligi olarak da
tanimlanabilir. Isletmenin siirekliligi, Orgiitsel etkinliginin
bir 8lg¢iitiidiir. Yoneticiler ©6rgiit yapisinda siirekliligi belir-
leyen bazi gdstergelere sahip olmalidirlar. Orgiitsel etkin-
ligin tanimlanmasina ydnelik zaman boyutu kisa-orta-uzun do-
nemli alt boyutlara bﬁlﬁﬁebilir; Y6éneticiler bu zaman d&nem-
lerini dikkate alarak Orgiitsel etkinligin Slgiimiine yonelik

géstergeler olugtururlar 4%

ZAMAN _BOYUTU GOSTERGELER

KISA DONEM URETKENLIK-VERIMLILIK-TATMIN-MORAL
ORTA DONEM " UYUM - GELISME

UZUN DONEM KURUMLASMA - SUREKLILIK

TABLO (10) ORGUTSEL ETKINLIK OGELERT

1_ XISA DONEMLI GOSTERGELER

a , URETKENLIK : Cevrenin (Pazarin) talep ettigi nicelik

ve nitelikte iiriiniin isletme tarafindan iiretilebilme diizeyini

(44)James L.Gibson,John M, Ivancevach,James H.Donnelly,Jr.Organizations Behavior,
Structure, Processes (Dallas,Business Publications, Inc.1982) s.30.
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yansitir. Bir bakima isletmenin alicilar tarafindan talep e-
dilen iiriinleri miktar ve niteliklerine uygun olarak karsila-
yabilmede kullandigi teknoloji ve isg¢iligi kapsar. Ornegin, A
igsletmesinin fabrikalarinda uygulanan teknolojiye bagli ola-
rak {iretilen {iriinlerin tiirleri sinirladair. A isletmesi bu ii~
riinlerin yurtdisi satisini gergeklestirmektedir. Oysa ayni
uluslararasi pazarlardaki rakipleri A isletmesinin liretmedi-
gi iiriin tiirlerini satmaktadarlar. Rakipler A igietmesi ile
farklilastiklarai idiriinlerini,pazar paylarini genisletmek dof-
rultusunda bir rekabet iistiinliigii olarak kullanabilmektedir-
ler. A isletmesi ile ayni iiriinleri kendilerinden satin al-
malari (ithal etmeleri) halinde rakipler, alicilara farkla
lirinlerin jurtd1$1 satys fiyatinda indirim yapmaktadirlar.Bu
rekabet kosullarinda, A isletmesi rakiplerinin iiretim kapasi-
telerinin yetersiz kaldigi miktarlari yurtdisina satabilmek-
tedir. '

Uretkenlik, isletmenin kArliliji, satislar, pazar payi,
hizmet gotiiriilmis alicilarin sayisi ile deferlendirilebilir.
Ozetle, alacilar tarafindan fiilen satin alinan liriin tiirleri

ve miktarlari, liretkenligin deferlendirilmesinde dnemli 81-

Yurtdisi sataig giliciiniin iretkenligi bir uluslararasi
pazarda saBlanabilen siparis miktarinin biiyiikliigi ile 6lg¢iiliir,
Toplam talepte isletmenin aldifi siparis miktari incelenmeldi-
dir. Eger pazarda satis¢inin eksiklikleri, hatalari nedeni i-
le kazanilamamis siparisler varsa bu durumda siparis miktarl—
nin artirilabilmesi i¢in satis¢ilara gerekli egitim verilme-
lidir. Ayraca, isletmenin uyguladii pazara girme ve pazara.
niifuz etme stratejilerinde farkla siparis miktarlari var olur.
Pazara girme stratejisinde yurtdisi satis¢isa alicilara daha
¢ok bilgi aktarma, iiriin ve isletmeyi tanitarak alicinin giive-

nini kazanmaya gayret eder. Bu konumdaki bir yurtdisi satis

Qﬁ)DmndJJaMbs&qumumimmlBdmmkm,ankwhﬂqﬁeofEﬁhxﬁmhhm@ammt
(New:Jersey, Prentice Hall-Inc.1979)s.34.
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giiciiniin toplam pazar talebinden iiretebilece3i siparis miktara
sinirlidir., Pazara niifuz etme stratejisinde iiriinlin ve islet-
menin tanaitim: basarilir, rakiplerin pazar paylarini daralta-
rak pazara hikim olma amag¢lanir. Dofaldir ki, bu asamadaki

bir isletmenin uluslararasi bir pazardan elde ettigi siparis-

ler diizenlilik (miktar ve tutar olarak) arz eder.

b. VERIMLILIK : KXavram olarak, verimlilik g¢iktailarin gir-

dilere oranidir. Bu kisa dbnemli Orgiitsel etkinlik gdstergesi,
kdrin maliyetlere oraninda oldufu gibi girdi-proses-¢ikti zin-

(46)

ciri ig¢inde incelenmelidir.

Satisgilarin, orgiitin amagclarini benimsemeleri, bir -
likte takim ruhu ig¢inde ¢alismalari,dogal ve sosyal gevreye

uyum gostermeleri , verimlili3i olumlu ydnde etkilerg47)

- Yurtdisi satig Orgiitiiniin girdileri,yurtdisa talepleri-
dir. Ciktilari ise bu taleplerden isletmeye kazandirilan si-
pariglerdir, Bir yillaik donemde D.T.S.$'nin yurtdisi satisi-
n1 yaptifr iiriinlerin uluslararasi pazarlardaki talep miktari
bellidir. Belirli bir iiriin bazinda D.T.S.$. nin verimliligi

6lglimlenirken incelemede :

1. Uritiniin uluslararasi-pazarlardaki toplam talep mik-
tarinin, .

2. Tiirkiye'de faaliyet gdsteren D.T.S.S'lerinin kazan-
diklarir toplam siparis miktarinin,

3. Incelemenin siirdiiriildiigi D.T.S.S'"inin ayni iiriiniin
Tirkiye'den saglanan toplam siparis miktarindaki payanin,

belirlenmesi sarttair.

c. TATMIN : Alici agisindan tatmin, iiriin niteliklerinin,
alicinin gereksinimine uygun olmasidir. Yurtdigsa satislarda

iiriin standardlari biiyiik 6nem kazanir. Uriiniin niteliklerinden

(46) James L.Gibson,John M.Ivancevich,James H.Donnelly, Jr.Organizations Behavior,
_Structure, Processes ‘(Dallas,Business Publications,Inc.1982) s.31,
(&7 Ejg)l Erdogan.Isletmelerde Kigi Deferlemede Psikotelmik (Istanbul,lgdal Nesriyat
s.17.
Robert Desman, Terry E.Powell. Personal Selling: Chicken or Egg? (Orlando, Florida,
Developnents in Marketing Science Vol XTI. Jon M.Hawes ed. Proceedings of Thirteenth
Amnual Conference of AMS. 1989) s.389.
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1- Tiirk D.T.S.S'lerinin Sagladigi Toplam Siparis Miktara

Uluslararasi Talep Miktara

2- D.T.S.S. nin Sagladigi Toplam Siparis Miktar:
Tiirk D.T.S.S'lerinin Sagladigiy Siparig Miktara

TABLO (11) OURUN BAZINDA D.T.S.S. inde VERIMLILIK INCELEMESI

hareketle olusturulan standardlar alici ile satigs¢i arasinda
yliriitilen goriismelerde esas konuyu olusturur. Standardlara

uygun olmayan iiriinler alici da tatmin yaratmaz. Standardlara
uymayan {irinlerin yurtdlslné satisi.alicinin tazminat talep-
‘1erine - reklamasyona yol acgar. ﬁrnegin, C isletmesi bir Or-
ta Avrupa iilkesindeki alicisina sattigi konserve edilmis gi-
da maddelerine dnceden kararlastirilan oranda baharat katma-

dig1 i¢in reklamasyon Odemigtir.

Sosyal bir sistem olan'i$1etmedeng§a11$an1ar1n1n hos-
nut olmalari, alicilarinin elde ettikleri yararlari Snemse-
meleri tatmin unsuru olarak tanaimlanair. Tatmin unsurunun 61-
¢iilmesinde satigs¢ilaran tutumu, is degistirmeleri,ise devam-
sizliklarai, gecikmeleri, sikayetleri &n plana glkarEAS)Yapl-
lan goriigsmeler sonucunda A isletmesinde yurtdisi seyahat fir-
satlari azalan ve yerlesik biiro elemani gdrevini iistlenen sa-
tis¢ilarda genel bir hosnutsuzluk h8kimdir. Satisg¢ilar isyeri
degigiklifi yapmak i¢in uygun firsatlar arastirmakta olup.,is-
lerine karsi ilgisizlesmiglerdir. S6zkonusu isletmede, yurt-
disr satis¢ilar arasinda 6§le tatilinden biiroya ge¢ dénmek,
mazeret izinleri kullanmak, hatta saglik nedeni ile rapor al-

(48) James L.Gibson, John M.Ivancevich,James H.Donnelly,Jr.Orpanizations Behavior,
Structure, Processes (Dallas,Business Publications,Inc.1982) s.31.
Gilbert A.Churchill,Jr.and Anthony Pecotich,A Structural Fquation Investigation

of Tthe Pay Satasfaction Valence Relationship Among Sales People (Ji ‘o
1982 Vol.4b sayx 4) s.114-122, up Among eople (Journal of Marketing
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mak adeta bir aliskanlik haliane gelmistir. Ayrica, yapilan
inceleme A isletmesinde son bes (5) yilda yurtdisi satas 8r-

glitiinde kadrolarain dort (4) defa yenilendigini gdstermistir.

Alicilarda tatmin unsurunup Slgiilmesindesalicinin sa-
tin aldiga toplam y1llik tiriin miktara ve satis¢idan bu toplam
i¢inde talep ettigi miktarin orani yol gdsterici olur. Bu
oranin :

I- DUSUK OLMASI

a)Alicinan iiriinii denedigini
b)Uriiniin sahip oldugu standardda kiiciik bir tiiketi-
ci kitlesinin talebinin oldufunu g&sterir. Bu
durumda, isletmenin uluslararasi bir pazara gir-
digi, kendini ve {iriiniinii tanittiga diisiiniilmelidir.
II- YUKSEK OLMASI '

a)Uriiniin genis kitleler tarafindan kullanildifina
b)Allclnln,ﬁrﬁnﬁ rakiplere oranla tercih ettigini gﬁs;
terir.
Bu durumda, isletmenin uluslararasi bir pazara niifuz

ettigi ve rakiplere karsi #éstiinliik sagladigy diisiiniilmelidir.

d. MORAL : Kaisa donemli gostergelerle orta ddnemli gés-—
tergeler arasinda ge¢is unsuru olan MORAL,satis¢ilarda tatmin
unsurunun bir sonucudur. Moral ,orta ddnemli gOstergelerden u-

yumu da dogrudan etkiler,

Satisgilarda moral,gereksinimlerinin ve beklentileri-
nin ne oranda tatmin edilebildijine bafladir. Satis glicii,ta-
kaim ruhu ile olusturulur, Orgiit i¢inde gorevli satisgilaran
gereksinimleri ve beklentileri ne derecede tatmin edilebil-
misse . satigs¢ilarain morali de o derece yiiksek olur. Yurtdaisa
satisc¢inin beklentilerij;sik yurtdisa seyahatler, uluslararasa
pazar bilgisinin ve alicilarla iligkilerinin gelismesine bag-
11 olarak yurtdisinda gdrevlendirilme, yiikselme (terfi) -ola-
rak Ozetlenebilir. Gereksinimler ise iyi bir yasam diizeyine

sahip olmaktair., Bir difier deyisle, satis¢inin birey olarak
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ve ailesi ile beslenme, giyinme, barinma, eglenme, dinlenme,
sevresinde isi dolayisi ile bir begeni kazanma, saygi gGrme
gibi gereksinimlerinin tatminidir. Etkinlikte tatmin ile mo-

ral birbirinden ayrilmaz iki Onemli gdstergedir.

Satis¢inain tatminiqparasal ve parasal olmayan o6diille-
rin,sosyal gereksinimlerin karsilanmasinin ve bir amag¢ veya
igi basarma giidiisiiniin bir bileskesi~karisimi-dar. Satisginin
moralini etkileyen tatmin bilegenleri arasinda bir denge o-
lusturulmalidir. Eger bu bilesenlerden biri olumsuz ise di-
ger bilesenler diigiik olani karsilayacak sekilde yiikseltilme-
lidir. Ornegin, A isletmesinde yurtdisi seyahatler yok dene-
cek kadar az bir saikliktadir. Bunun satig¢ilar iizerindeki o-
lumsuz etkisi satisc¢ilara islerini kendi istekleri disinda

kaybetmeyecekleri giivencesi verilerek giderilmistir.

Ozetle, satis¢ilarin morali sadece tatmin edici 6diil-
lerin miktarina bagli olarak yiikseltilemez., Bir difer deyis-
le, moral,tatmin edici &6dillerin bir islevi defildir. Bir
satis¢iyl tatmin eden ve moralini olumlu etkileyen &6diil mik-
tari bir baskasainda ayni etkileri yaratmayabilir. Satisgi-
lari, kigilikleri 9e$i£li gereksinimlere ve farkli siddette
gercksinimlere ybneltir. Ornegin,baz1i satisgilar sosyal ge-
reksinimlerini, fizyolojik gereksinimlerinden snde tutar.Bu
tir satis¢ailar ic¢in yiikselme (terfi), isyerinde ydnetime ka-
tilabilmenin onemi ¢ok biiyiiktiir. Dolayisa ilé, satiggilar i-
¢in 6diillerin gergek miktarlarindan g¢ok uygunluklari Snemli-

dir$49)

2 _ ORTA DONEMLI GOSTERGELER

a,UYUM : En kisa tanimi ile uyum.isletmenin i¢ ve dais
deiisim etmenlerine tepki verebilme giiciidiir. Kisa dbnemli
iretkenlik, verimlilik ve tatmin gdstergelerinden daha soyut

bir gdstergedir. Uyumun ekolojik bir yani vardir yani uyum

(49) David J.Lawless-Organizational Behavior,The Psychologie of Effective Management
(lew Jersey, Prentice Iall, Irc.1979) s.34.
Pratibha A.Dabholkar, Anil Mathur, Everett S.Wallace Jr. What is Important to Whom?
The Effects of Career Stage on the Relationship Between Job Characteristics and Job
Satisfaction of Salespersons (Orlando, Florida, Developments in Marketing Science Vol
XIT Jon M.Hawes Ed. Proceedings of Thirteenth Anmual Conference of A.M.S, 1989) s.365-
369.
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isletmenin gevre ve isletme iginde olan defisimlere karsi du-
yarliliginain Olg¢iisiidiir. Isletme acisindan ele alindiginda u-
yumun iiretkenlik, verimlilik ve tatmin gbstergelerinin iizerinde
etkileri vardair. i§1etmenin iginde yagsadigi cevrenin sartla-
rina uyum gosterememesi siireklilifini koruyamamasi demektir.
Uyumun spesifik ve somut bir 6lg¢iisii yoktur. Uyumun kesin 61-
¢imii ise zamania geldiginde organizasyonun yurtdisi pazara u-
yum gdésterip gﬁstermedigidirgExnﬁrnegin, A isletmesi Orta Av-
rupa ililkelerine,lirettiii iirlinlerin satisini herhangi bir fi-
nansal soruna neden olmayan 6deme sartlarinda yapmaktadir., A
isletmesinin, Orta Avrupa iilkelerine yurtdisi satisi gayri
kabili riicu teyitli (geri ddniilemez) pesin ddeme kayitli ak-
reditif seklindedir. Oysa, A isletmesi Kuzey Afrika iilkele-
rinden son derece cazip miktarlarz igeren talep ve ihalelere
odeme seklinin 120 giin vadeli akreditif olmasinin getirecedi
finansal yiike katlanamadigi ig¢in teklif verememistir. Ornek~
te ortaya konan gerg¢ek A isletmesinin farkla bir uluslarara-

s1 pazarain Odeme sekline uyum gOsterememesidir.

Isletmenin uluslararasi pazar sartiarlna uyum gbster-—
mesinin disinda yurtdis: satais¢ilarin, is kosullarina ve cev-
resine uyum gosterebilmeleri 6nemlidir. Bu ag¢idan ele alain-
diinda uyumun grgiit etkinlidine olumlu katkilari vardir.Sa-
tis¢grlarin ige uyumu, ise alma,se¢im egitim-yetistirme siire¢-
leri ile yakindan ilgilidir., Satis¢ilarin is ortamina (islet-
me i¢i) ve gevreye (uluslararasa ﬁazarlara) uyumu verimlili-
gin ve (satis¢ilarin devir oraninin diismesi, devamsizliginain

G(YH

azalmasi gibi) tatminin artmasi gibi olumlu sonuglar dogurur.

b, GELISME : Bir organizasyonun uzun ddnemde siireklili-

fini saglamak i¢in yatairimlara ajirlik verilmesi kacinilmaz-

~dir. Genel hatlari ile gelisme gabalari,ydnetici ve ybnetici

GO)J&msl;&ﬂmmh&mnblmerwthamsfIDmmﬂl +~Jr.Organizations Behavi
Structure, Processes. (Dallas, anmsstﬂuzmumsIm:B£Z)sgf ot

cﬂ)1DnnEMq@mLﬂmmdmﬁekmuDecﬂﬁuﬁeP&hxdmncGS&mhﬂlb&ﬂhqxqmt
1980) s.28-29,
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olmayanlar i¢in efitim - yetigtirme programlarldlr.(Sz)

Zaman,etkinlifin 6nemli bir boyutunu olusturur, kisa
orta, uzun dbnemlerde isletmenin de3erlendirilmesine olanak
tanir. Ozellikle her bir zaman ddnemi birbirinden bajimsiz
sonuglar getirebilir. Bir igletmenin kisa ddnemli verimlilik,
liretkenlik ve tatmin gostergelerinde etkin olmasi,uyum gibi
orta dénemli géstergede etkin olmasini gercktirmeyebilir.Or-
nefin, uluslararasi pazarlarda iliskilerini rekabet ortama
icinde siirdiiren A igsletmesi, rakibinin iliretim birimlerindeki
bakim-onarim galismalari nedeni ile Kuzey Afrika pazarainda
tek satici isletme durumuna girmistir. Kisa ddnemli goster-
geler yurtdisi satis giiclinlin etkinligini arttirir. Oysa bu
durum gegicidiryrakip iéletme bir yi1l sonra tekrar pazara
girmigtir. Bu gec¢ici donemde A isletmesinin artan yurtdasi
talepleri, kendisine bagli fabrikalarda yurtdisi satigsa baj-
l1 iretimi arttairar. Diger yandan, is hacminin artisina bag-
11 olarak yurtdig: seyahatler de artar. Artan satig tutari,
yurtdisi satisgilaran ilicretlerinde olumlu etkiler yapar.Pa-
rasal (ilicret) ve parasélcﬂmmyan (yurtdisi seyahat) fairsatlar
yurtdaisi satisg¢ilarda is tatminini yaratair. Etkinlik agisin-
dan kisa donemli gastergelerdgki olumlu degisiklikler orta
donemli g&stergeleri etkilemeyebilir. Zaten optiﬁal dengeden
s6z edilecek olursa,bu,drgiit performansinin zaman i¢inde den-
gelenmesidir. Optimal denge belirli bir zaman i¢inde (kisa-
orta-uzun ddnemli) gdstergelerin arasinda uygun bir bajlan-

tinin kurulmasidair.

Zaman boyutu i¢inde gelecek ddnemler uzaklastik¢a tah-
minlerdeki belirsizlikler artar. Etkinlikte de kisa dénemle-
re yonelik tahminler uzun d6nemlere oranla daha sagliklidar.
Ornegin, iiretkenlik,verimlilik ve tatmin gibi kisa ddnemli
gostergelerin Gl¢ilitleri uyum ve gelismenin Slgiitlerinden da-

ha somut ve dofirulanabilirdir.

(52) James L.Gabson,John M.Ivancevich,James H.Donnelly , Jr.Organizations Behavior,
Structure, Processes (‘Ballas,Business Publications,Inc.1982) s.32.
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3_ UZUN DONEMLI GOSTERCELER

a. KURUMLASMA : Uzun ddnemli bir gdsterge olan kurumlas-

ma, isletmenin faaliyet gosterdigi c¢evreden aldisi destegin
derecesidir. Toplum, hiikiimet, is hayatinda etkisi olan grup-
lar, meslek odalari, ticaret birlikleri, alicilar ve diger -
leri isletmeye destek veren ¢evreyi olustururlar. Cevre iiye-
lerinin sagfladiklari desteiin derccesi, isletme amaclarinan
iiyeleri tarafindan ne oranda kabul edildigine bapladar.Islet-
menin yiiksek dereceli bir gevre destegi bulmus olmasi onun
kurumlagtidaina kanltlarSSB)
Kurumlasmada alicilarin isletmeye ba3lilifi en etkin
unsurdur. Normal ekonomik’ kosullar sirasinda isletmeye yapi~-
lan ise baslama bagvurulara, olumlu kamu imaji kurumlasmaya
belirleyen unsurlardir. Orneiin, B isletmesi yurtdisi satis
konusunda kendi ¢alisanlarina ayricalakli bir stati sagladi-
gini savunmaktadair. B igsletmesinde ¢alisabilmek i¢in {istiin
nitelikli olmak gerektigini ve satig¢ilarinin da difer islet-
melerde galisanlardan iistiin olduklarini iddia etmektedir.Ben-
zer sekilde A igsletmesi ise yurtdisi satis konusunda tiim in-
celiklerin kendi biinyesinde calismakla Ofirenilebilecegini ve
¢aligsanlarina kazandirdi3i deneyim nedeni ile isletmeyi bir

"dis¢i koltuzuna" benzetmektedir.

Kurumlasma, kisa ve orta donemli etkinlik gdstergele~
rinin isletmeyi ulastirdiklari bir sonugtur. Isletmenin,yurt-
disi satisini gerceklestirdigi bir iliriiniin uluslarara51'pazar-
lardaki taleplerini siparise doniistiirmesi "verimliligi" belir-
ler. S6z konusu uluslararasi pazarlarda, uzun yillar ayni iirii-
niin tek saticaisi durumuna gelmek,iliretkenlik, verimlilik,tat-
min, uyum, gelisme g&stergelerinin isletme leyhine gelismesi,

pazarlarda kurumlasmaya neden olur.

(53) David J.lawless. Organizational Behavior, The Psychologie of Effective Management
{New Jersey, Prentice Hall,Inc 1979) s.35.
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Tirkiye'de 1980 - 1988 ddneminde ihracatta on sirala-
ra yiikselen A ve B isletmeleri kurumlasmalarini,uluslarara-
s1 pazarlardan elde ettikleri siparisleri,alicilarinin istek-
lerine uygun olarak,bagli olduklari holding i¢indeki {iretim
birimlerinde kendi kontrolleri altinda hazirlatmalarinin so-
nucu olarak gerceklestirmislerdir. Her iki isletme de yurtdai-
s1 satisar yonlendiren devlet politikalaraina ve uluslararasa
pazar kosullarina uyum gdstererek,uzun donemde isletmenin ge-
leneksel alicilarini yaratmislardir. Oyleki, herhangi bir u--
luslararasi pazardan sorumlu olan yurtdisi satis¢inain, ayni
pazarda farkli alicilarla iligkisi olan bir baska D.T.S.S'ne
transfer olmasina raimen alic: - igletme iliskisi Orselenmi-
yorsa; bu, kurumla$man15 basarisi sonucunda isletme imajinin
satis¢iy1i astigini gisterir. ﬁrnegin, A isletmesinden ayri-
lan bir yurtdisi satis¢i farkli bir iiriinii, A isletmesinde ¢a-
l1st1ga siirede tanidifi aliciya satmak istediginde, alici A
isletmesinin araciligini sart kosmustur., Goriildiigi lizere,ku-
rumlasmanin kisisel satis ¢abalarini kolaylastirici yarar-

lari vardar. Kisisel satista kurumlasmanin yararlari :

v 1-Ortamin paylasildigis rakiplerin,alicilarla iliski-
lerinin siirekli hale getirilmesi.

2-Siiregelen sevkiyatlarda ¢ikan sorunlaran ¢oziimi
(banka, gilimriik, alici ve tasimaya degin Dbelgelerdeki uygun-
suzluklar)

3-Alicilarain Ozel isteklerinin karsilanmasi

4~Alicinin devlet alim merkezi olmasi ve uluslararasi
ihale yontemi ile ithalatini yapmasi, bu ihalelerin ildn ta-
rihinden 6nce 68renilmesi, rakip tekliflerin dejerlendiril-
mesi ile ilgili bilgiler saglayarak pazarlaik giicli saglaya-

bilme olarak siralanair.

b.SUREKLILIK : 1Isletme ile galisanlarinin amaglarinda-

ki benzegsme calaisanlarin uzun siireli igsletmede gdrev yapma-

lari anlamina gelir. Kigisel amag¢larla isletmenin amag¢lari-
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nin ayni dofirultuda olmasi,¢aligsanlarda tatmin ve uyum yara-
tir. Yurtdlsi satisg¢ilarain uzun siire ayni isletmede g¢alisma-
larinain bir nedeni de kisisel beklentilerine, isletme amag-
larainin uygun olmasidair., Ornegin, gezici satig¢lr gdrevini iist~
lenen bir satais¢inin yerlesik biiro elemani - back-up'gi - o-
larak g¢alismasi,bu satis¢inin 6zel nedenleri disinda baska

bir isletmeye ge¢mesi kag¢inilmazdir. Yapilan inceleme sonu-
cunda yurtdisiy satigse¢ilarin ayni isletmede belirli uluslara-
rasl pazarlardan uzun siireli sorumlu olmasi onlaran gerek a-
licarlar ve iiriin, gerekse pazarda ve isletmede uzmanlasmala-

rinl saglar.

Isletmelerin siirekliligi bir ekolojik sorundur. Hig¢ bir
isletme gevreden soyutlaﬁmlg bir big¢imde yasayamaz. Isletme
bir gevre ig¢inde ve diger isletmelerle birlikte yasar.islet—
me ve ¢evre arasinda siirekli bir etkilesim vardir. Isletme-
ler iginde bulunduklarz gevreyi degistiremedikleri, kendi
.kosullarina uygunlagtiramadaklari siirece kendileri gevreye
uyum gosterirler. Isletme ve gevre arasindaki etkilesim be-

lirli bir denge i¢indedir.

Isletmeler faaliyet gosterdikleri cevre iginde yasam-
larini siirdiirebilmek i¢in fayda yaratairlar. Uretilen iiriinler
alicida fayda yaratir. Bu 6zelligini yitirmesi halinde is-
letme gevrede siireklilifini yitirir. Dolayisi ile, isletme-
nin slirekliligi ile yarattigi iirlinlerin sagladigi fayda es
anlamlidar, Bir difer deyisle, siirekliligin saZflanabilmesi
yeni faydalar . yaratabilecek _yeni iiriinler iiretilebilme-
si ile olasidir. Bu agidan,yurtdisi satis giliciiniin siireklili-
3i ele alinirsa, sipariglerin kazandirilmasi,alicilarin ih-
tiyagclarinda olusan degisikliklerle uygun yenilikleri yarat-
mas1l ile olasidair. Sekil (9) da S doB3rusu isletmenin liriin
yasam e3rilerine bagli yurtdis:r pazardaki slireklilisini tem-
sil eder. Sekil (9) da yer alan A-B-C-D efrileri isletmenin

farkla donemlerde yurtdisi pazara sunduiu yeni ya da farklai-
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ZAMAN
. ‘ - ) _ . MAML HAYAT
SEKIL (9) MAMIL HAYAT RERTLFRINE'BAGLT ISIEDME SURFKLILIGT RCRTUIRT

" lastairilmis iliriinlerinin yasamlarini géstermektedir. Islet~
me, bir iliriinii dorukta oldufu noktada bir diJerini alicila-
rinin taleplerindeki degisiklije gore yenileyerek pazara
sunmaktadir. Yeni {riiniin, bir-dnceki {iriiniin biyiime ddnemine
denk gelecek sekilde yurtdisi pazarda tanitimi ve pazara su-
nusu gergeklestirilir. Bunun nedeni, Gnceki {iriin olgunluk
dénemini yasarken yeni iirin biiyiime ddnemine girmeli ve Once-~
ki iiriin diisiis doneminde iken olgunluk ddnemine ulagmalaidair.
Boylelikle, 1§1etme ’yurtdl.',;l pazarda silirekliligini koruyabilmektedirgsl‘)

Alici taleplerindeki degisikligi saptayabilmek ig¢in :

1-Alicailarain
2-Rakiplerin

yakindan izlenmesi sarttir. Dolayisi ile yurtdisi pazarlama

arastirmasl isletme siirekliligi ig¢in bir zorunluluktur.

:

Kurumlagma gostergesinin olumlu sonug¢lari, uluslara-

(54) Tung Frem — Yonetim Agisindan Pazarlama (Istanbul,Hilal !atbascilik 1978)s.126-131.

-
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SEKIL. (10) MAMUL HAYAT EGRISI
KAYNAK : Tung Erem Yonetim Acisindan Pazarlam s.128'den alinmistar.

rasi pazarlarda siirekliligi destekler,saglamlastarair. Kigi-
sel satis boliimiinde ayraintilaraz ile ag¢iklanan uluslararasi

pazarlarda yurtdisi temsilcilik, irtibat biirosu kurma karar:
ve girigsimleri birer kurumlasma g¢abalaridir. Bu g¢abalar so-
nucunda.i$letmenin uluglarara31 pazarlarda siireklili3i sag-

lanir.

Sekil (10) da artan yurtdisi satislara bagli olarak
géligen slireklilik,iliretkenlik gOstergesinin bir sonucudur.
Yurtdisa satis gilicii i¢in siparis yaratmak liretkenligin ko-
suludur, Uluslararasi pazarlarda siparis akisinin diizenli
ve artar oranda olmasi ama¢tir. Ancak bazi nedenler dolayi-
s1 ile (isbirliji halinde olunan iireticinin ya da D.T.S.S.
nin bagli oldugu holding ig¢indeki fabrikalarain arizalanmasi)
bir ddnem i¢in alicilarain talepleri karsilanamayabilir. Bu
donemde, pazar payil rakiplere terk edilir, ancak iliretimden
kaynaklanan sorunlarin ¢&ziimiinden sonra isletme ayni miktar-
da siparig aliyorsa, bu isletmenin s6zkonusu yurtdisi pazar-

da kurumlastiginin ve siirekliliginin kanitadair,.

Ozetle gbstergelerin zaman boyutuna bagli sainiflamasz

onlarin etkilerini ait olduklary: donemlerle sinirlamaz. Kisa
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dénemli gbstergelerin sonu¢lari,orta ve uzun ddnemli géster-
gelerin olumlu ya da olumsuz sonuglar vermesine neden olabi-
lir. Kurumlasma gostergesi yurtdisi satais Orgiiti ig¢inde sa-
tis¢ilara ya da gruplara uygulanamaz,ancak satisgilar ve grup-
larin .her donem géstergelerini olumlu etkileyen performans-

lari,kurumlasma gostergesini olumlu etkiler.

Uretkenlik
Verimlilik  Uyum Kurumlagma
Tatmin Gelisme  Siireklilik
Moral

ETKINLIK

TABLO (12) GOSTERGELERIN ETKINLIKTEKI ONEM SIRASI

Her d6nemin gostergeleri kendi i¢lerinde etkilesim ha-
lindedirler, Uretkenlik,verimliligi; tatmin, morali etkiler.
Moral gostergesi orta ddonemli uyum géstergesini; gelisme ise

siireklilik ve kurumlasma gdstergelerini etkiler.

Yedi bagimli degiskenin her birinin ayri ayri gézlem-
lenmesi, 6l¢iliimlenmesi soﬂucu tanimladiklari bir durum sdzko-—
nusudur. Her bagimli degisken birlikte degferlendirilebilece-
g§i gibi tek tek de degerlendirilebilir ve etkinlife ait ge-

nel bir endeksleme olusturulabilir.

Orgiitlerin temel unsuru bireydir., Dolayisi ile,etkin
bireyler olmaksizin etkin &rgiitler olusturulamaz. Birey ait
oldufu sosyal gruplar ig¢inde anlam kazanir, Difer bir deyis-
le, o6rgiit i¢i grup verimliligi konusunda grubun belirlenmis
gorevleri ve ulasti81i sonug¢larla ilgili bir O6l¢iim standarda
gelistirilebilir., Orgiit iginde yurtdisi satisci gruplarinin

orgiite uygunlugu genel hatlari ile 6rgiitiin pazara uygunlufu
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ile benzer sekilde 8lgiimlenebilir. Kurumlasma grup diizeyinde
6lgiimlenemeyen bir etkinlik gdstergesidir. Oysa, siireklilik,
orgiit i¢i grup diizeyinde Olgiimlenebilir. Yurtdisi satais gii-
ciinii, uluslararasi pazarlarain dafilimina gdre olusturan grup-
larda goérevli satisg¢ilarin gbrev siirelerinin farkliligi,grup-
lararasi moral, tatmin gdstergelerinin farklilifindan kaynak-
lanair. érnegin, A isletmesinde yurtdisi satis gliciini olustu-
ran iki boliim mﬁdﬁriﬁgﬁ vardair. Ayni bdliim midiiriine bagli iki
grup miidiiriinden birinin grubunda digerine oranla yurtdisi sa-
tis¢ilarin personel devir hizi daha yiiksektir. Isten ayrilan
yurtdisi satisgilarla goriisiildiigiinde eski miidiirlerinin hitap
etme yetenefine sahip olmadigi: ve kisiliklerini zedeleyici

bir tutumla isleri yiiriittiigli Onemle belirtilmistir.

Bagimli degisken.tanimlarinin tamamlanmasi, Jlgiimlene-~
bilirliklerinin sinirlanmasi,tahmin ve sezgi ydntemlerine ge-
ri doniisii zorunlu kilar. Ancak "orgiitsel etkinlipin® dl¢iimle-
nebilmesi i¢in olusturulacak bir modeli sadece bagimli defis-
kenler dofrultusunda incelemek,sonug¢lar ag¢isindan sakincali-
dir. Konunun bu sekilde ele alinmasi bafimsiz deZiskenlerin
bagimli degiskenler iizerindeki etkilerini ortaya koymaktadar.
Dolayisi ile Srgiitsel etkinlikte "bagimsiz dejiskenler ve o-

laylar" siniflanmis ve tanimlanmis degildirgss)

BAGIMSIZ BAGIMLT

ETXINLIK

DECISKENLER DEGISXENLER

TABLO (13) DEGISKENLERIN ETRILESIMI

(59 David J.Lawless-Organizational Behavior, The Psychologie of Effective Management
(New Jersey, Prentice Hall,Inc 1979) s.36-39.
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Orgiitsel etkinlikte rol oynayan bagimsiz depiskenler iki nok-
tadan kaynaklanair, Birincisi isletme igi, Orglit yapisaindan,

satis gruplaraindan, satisc¢ilardan kaynaklanan bajimsiz degis-
kenlerdir. Ikinci nokta ise isletmenin yoneldigi yurtdisai
pazardan kaynaklanan ve pazarlama bilesenlerinde dogrudan or-
taya ¢ikan bagimsiz degiskenlerden olusur. Bu tiir defiskenle~-
ri,uluslararasi pazarlama bilesenlerini dofrudan etkileyen

batimsiz defiskenler olarak adlandirabiliriz,

4 _ ISLETME Ici BAGIMSIZ DEGISKENLER

Yurtdisi satisg¢ilaran bireysel performanslara o6rgiit
performansinain temelidir. Bu nedenle yOneticiler satis¢ila-
rin ve kendilerinin bireysel dzelliklerine dikkat etmelidir-
ler. Bireysel ozellikler yas, saglik, O63renim diizeyi, ileti-
sim kurma yetenefi, fiziksel dayaniklailik, kisisel kararlai-
lik, zek3i, yaratlcillk, kendine saygi olarak siralanabilir.
Ornegin, yurtdis: satis¢ilar ig¢in S3renim gegmisi (bagimsiz
degisken) ile siparis alma ve takip (bagimli defisken) ilis-
kisinin arastirilmasi halinde yas, is tecriibesi gibi unsur-
lari sabit tutmak zorunlulufu dofar. Dejisik sekilde ifade
etmek gerekirse, satiscilarin yasi ve siparis ¢iktilari ara-
sindaki iligkide zamana bagli is tecriibesi, gdzlenen her sa-

(56)

tis¢1i i¢in ayni oldugu kabul edilmelidir.

Yurtdisi satig ydneticileri, uluslararasi pazarlara
bagfli olarak belirledikleri ig ve gérevleri yapacak satis
gruplari olustururlar. Bu gruplar digerleri ile birlikte ga-
lismaya baslayinca bazi durumlar ortaya ¢ikar. Bunlar : 1-
Ortak g¢alisma 2-Gruplararasi rekabet 3—01u$an'rekabetin ge-
tirdigi uzlasmazliktir. Gruplararasi olusabilecek durumlar,
Orglitsel ve bireysel performansi etkiler. Etkilerin olumlu
kilinabilmesi igin yﬁneticilerin5sat1$gllar1n sosyal birlik-

teligini dikkate alarak gruplari olusturmalari gerekir.Yurt-

(56) a.g.e s.36-41.
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dis1 satas orgiitiinli olusturan gruplarda yoneticilerinin yet-
ki dagilimi, satis islerinin rutinligi, satisc¢ilarin istek-
leri ve yoneticileri ile satis¢ilar arasindaki giiven, yOne-
ticilerin etkinligini belirleyen liderlik defiiskenleridir.
Crnegin,A igsletmesinde ihracat uygulama ve yurtdisi satis
grubu arasinda orgiit i¢i rekabet sonucu uzlagmazliklar olus-
mustur. Uzlasmazlik, ihracat uygulama grubunun diizenledigi
belgelerdeki maddi hatalarain (ba3imsiz degisken) aliciya so-
runlar yaratmasindan do3mustur. Alicainain, isletmedeki muha~-
tabi dogrudan satig¢idar. Satis¢inin yikimliligi ve deneti-
mi altinda olmayan belge diizenleme isinin yarattifi sorun-
lardan satisc¢i, alici ile karsi karsiya gelmektedir, Satis-
¢idan bajimsiz olan bu sorunun ¢dziimii alici tarafindan satis-
¢idan istenmektedir. Iletisim nemli bir bagimsiz deiisken

olarak ortaya ¢ikmaktadair.

Bagiimsiz degiskenlerin etkilerinin arastiryimasinda,
diger bagimsiz degiskenlerin sabit-degismez-olduklari varsa-
yilmalidair, Grupsal ve bireysel bagimsiz deiiskenlerin aras-

tirilmasina ydnelik unsurlar {i¢ kategoride siniflanar:

I -~ GRUBUN YAPIST :

~ a- Grubun biiylikliifii : Satisci sayisi ve yapilan
islerin niteligi ile &dlg¢iimlenir. Buiki temel gGstergenin
karsilastirilmasa, daha fazla ya da daha az satisgir ile ula-

s1lacak sonug¢lar ne olabilir sorusuna yanit gerektirir.

. b— Birlestiricilik : Grup ig¢indeki sataiscilar
arasinda gelisen arkadasligin, grup performansindaki etki-

leri dlg¢iimlenmelidir. Bu gdstergenin verimlilik {izerindeki

etkileri yorumlanmaladair.

c- Iletisim : Satis¢ilar arasindaki statii ilis-
kileri, gi¢ iligskileri, grup liderinin davranisi, karar ver-

mede katilimcilak diizeyi iletigsimde etkilidir,.
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II - GRUPTA GOREV PAYLASIMI

A) Gbrevin yerine getirilmesi : Satisg¢ilaran yet-
kileri, gtrevin insan faktOrlerine, otomasyon ve / veya maki-
ne kullanimina bagli olarak hata ve tam bitirememe tolerans-
lary ig¢inde belirlenen zaman sinirlarinda satigsgilarin yeter-—
liliklerinin Odlg¢iilmesidir.

B) Gorev dagilimi : Satais¢ilarin gorevlerini ger-
c¢eklestirmedeki hizlarainin kaliteje orani dikkate alainarak

her satis¢iya esit is yiiki verilmelidir.

III - GEVRESEL FAKTORLER

Grubun ¢alisma ortami : Satis grubu di3erlerine
oranla,isletme binasinda c¢alistigi katin konumu veya toplum-
sal gcevreye (sehir merkezi, banliyé, spor veya ejlence merke-
zi) yakinligi ile &n plana glkar.'. Satis¢ilarin ¢alismalarini yii-
riittiikleri yerin sikasik, giiriltili sakin, ferah olmasi onla-
r1 etkiler. Gruplararasi iliskilerin yarattigi ortamin sa -

tiscilar ilizerindeki etkisi Onemlidir.

Davranissal ve yapisal unsurlarin en uygun biitiinles~
mesi ile ybnetimde yiiksek kaliteli - etkin - kararlaran olasi- -
113ain1 artirabilir. Orneiin, satisgilarin uygun iglere yer-
lestirilmesi, bireylerin giidiilenmesi ve yeteneklerinin isin
gerektirdifii niteliklere uygun olmasini gerektirir. Satis-
¢i1larin uygun olarak eslestirilmeleri ile gruplar olustu-

rulmaladar.

i§1etmenin uluslararasi pazarlarda siirekliligini sag-
layabilmesinde iletisimin etkili bir rolii vardir. Siireklilik
y6neticilerin bilgiyi alis, aktaris ve kullanma yeteneiine
bagladir. Iletisim igletmeyi cevreye bajlar, g¢evreden gelen
bilgiler isletmenin sinirlarini geger, gruplara, satisg¢ilara
ulasair. Aslinda bu bilgiler, isletmenin faaliyetlerini g¢evre-

nin taleplerine bafdagstirmanin yani sira,isletme ig¢i faali-
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e s N . - 7
yetlerinin biitiinlesmesini -~ entegrasyonunu - saglarg5 )

SATTSCININ ETKINLICT GRUPSAL EIXINUIX | (RGITSEL EIKINLIK
Kisisel gikta-Baslilik Verimlilik-Moral Verimlilik-tloral
K@m%igdiwe4kgmhk————1Uﬂpﬂﬂkﬂﬂm Uygunluk—Uyum

Sapmlar - Kararlilik Siirek1ililk Kurumlasm ~ Siirek1ilik

L 1 T

BAGIMSIZ DEGISKENLER

TABLO (14) ETKINLIGIN Ui¢ DUZEYI

5 _ QLHSLARARASI PAZARLAMA BILESENLERINI ETKILEYEN
BAGIMSIZ DEGISKENLER

Uluslararasi pazarlama bilesenlerinde (iriin-dagitim-
tutundurma-fiyat) varlaklarini hissettiren bafimsiz desgisken-

ler
1-Kontrol edilebilen, . bagimsiz dediskenler ve

2-Kontrol edilemeyen bagimsiz defiskenler olarak si-

niflanabilir.

a) Kontrol edilebilir bagimsiz degiskenler : Yurtdisa
pazarda talep edilen iiriiniin firetim teknolojisine baili kali-
te farklilasmasi, isletmeyi liretim tesislerini yenilemeye ya
da talep edilen liriiniin niteliginde iliretim yapan bir baska {i-
retici ile ihracat s8zlegsmesi yapmaya

b) Kontrol edilemeyen bajimsiz degiskenler : Bu tiir
degiskenler, uluslararasi tagsimacilik konusunda ¢oZunlukla

ortaya ¢aikarlar. Tiirkiye'den bazi iilkelere doirudan kontey~
(57) Jemes L.Gibson, John M.Ivancevich, Jomes H.Donnelly,Jr.Organizations Behavior,
Structure , Processes (Dallas,Business Publications 1982)s.33-39,




nir (container) tasimacilik hatti yoktur. Ornegin, Fildisi
Sahili, Kamerun vb. Orta ve Bati Afrika iilkelerine aktarmalz
konteynir hatlari vardir. Sézkonusu Orta ve Bati Afrika iil-
kelerine "kismi yiikleme sartinda" konvansyonel (conventional)
gemi tasimacilafi da zordur. Bu durumda bir gemi yiikii mal ta-
mamlamak zorunlulufu dofar. Tasimacilik olanaklarandaki is-
letmeyi asan sorunlar birim basina diisen navlun fiyatini yiik-
seltir. Bu iilkelerde pazar firsatlari arayan D.T.S.S.'nin

CIF/CF yurtdisi satais fiyatlari rekabet avantajina kaybeder.

Kontrol edilebilir baZimsiz dejiskenlerin, &rgiitsel
etkinlifii azaltmamasi i¢in isletme bazi girisimlerde buluna-—
bilir. Tesis yenileme, yeni yatirimlara gitme, fiyatlandirma-
da géfiislenebilecek maliyetler diizeyine inmek gibi onlemler,

isletme k&rlilagi dikkate alinarak belirli bir dénem i¢in uy-
gulanabilir. Oysa,kontrol edilemeyen bagimsiz deiskenlerin

etkilerini azaltacak benzer bir recete yoktur. Konteynir hat-
tinin yokluZunu giderebilmek ig¢in tasimacilik isine girismek
ya da gemi satain almak akilci careler defildir. Tasaimacilikta
ortaya ¢ikan kontrol edilemeyen desiskenlerin rekabet avanta-
"jina yok etmesine ¢6ziim olarak pazara, bu tiir sorunlari olma-
yan bir basgka lilkenin yurtdisi satis igletmesinin araciligi

ile girebilir.

Dig Ticaret Sermaye Sirketlerinde Orgiitsel etkinligin
belirlenebilmesi igin $ekil (1ll)'de goriildiigi gibi pazarlama
performansi sistemi yurtdigi satis Orgiitiiniin varlaigina uyar-
lanmistir., Satis Orgiiti bag§imli ve bagimsiz degiskenlerin
etkisindedir., Bagimsiz defiskenler, satis Orgiitii tarafindan
yoénlendirilebilmelerine veya kontrol edilebilmelerine gire
siniflandirilirlar. Bagimli degiskenler, kontrol edilebilen
defiskenler olup, pazarlama bilesenleri (iiriin, fiyat, tutun-

durma, dagitim) olarak tanimlanmislardair.

Sekil (l1) de yer alan "durumsal unsurlar" pazarlama
Orgilitiinlin denetiminde olmayan bajimsiz del3iskenleri temsil
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ederler. Bu tiir degiskenler, satis orgiitiiniin pazarlama prog-
raminl formiile edecefi, yliriitecefii ve uyum safilayacafi ¢evre-
yi olustururlar. Cevre; enerji krizi, rekabet eylemleri, eko-

nomik kosullari, pazar trendleri ve hiikiimet politikalarani i-

cerir.

- 0zetle, durumsallaik degiskenleri, pazarlama &rgiitiiniin
kontrolu altinda degildir. Ancak bunlar satis Orgiitiiniin bir
pazarlama programinin uygulamasinda, satigs¢ilarin uyum sajla-
malarini gerektiren (Devlet diizenlemeleri, pazar trendleri,

rakip faaliyetler, enerji krizi vb.) kosullardair.

Bagimsiz defiskenler (kontrol edilebilen-pazarlama bi-
lesenleri ve kontrol edilemeyen - durumsal unsurlar) : satin
alma egilimi, se¢im, tutum gibi davranigsal tepkileri ydnlen-
dirirler. Davranissal tepkiler, Ongdriilebilen bajimli dezis-
kenlerdir. Davranissal tepkiler, ge¢mis davranislarain bir so-
nucudur, '

Pazarlama programi gelistirmek,dinamik bir degisken-—
ler biitiinii ve 68renme sonucu defisen davranissal tepkiyi igce-

ren karmasik bir siiregtir.

Yurtdisi satis¢isinin, parasal ve parasal olmayan per-
formans 6l¢iimii, davranissal tepkilerin nedenini ortaya koyar.
Parasal Olg¢iimler; satislar, pazar payindaki artislar ve klr-
1111k, olarak Ozetlenebilir, Parasal olmayan Sl¢imler ise ig-
letme imaji, tilketicilerin isletmeye y6nelimi vb.dir. Pazar-
lama arastirmasi performans &l¢iimiine ara¢ ve bilgi kaynakla-

r1 saglamada dnemli bir rol oynar.

6 _ PERFORMANS GOZLEMI

Performans gézlemi (Performance-monitoring) pazarlama
programlarini planlarla uyum i¢inde tutmak ig¢in gereklidir.
Plandan sapmalar, pazarlama programinin uygunsuz olarak uy-
gulanmasina ve/veya durumsal unsurlarda umulmadik degisiklik-

lere yol ag¢ar. Etkin bir performans gdzlemi: satis, pazar pa-



y1, ké&r ve yatirimdaki doniig gibi geleneksel performans etki-
lerine ek olarak, hem pazarlama karisimi degiskenlerinin, hem

de durumsal depiskenlerinin gdzlemlenmesini igerir.

Performans gézlem arastirmasinin amaglari :

1. Planlarain istenilen amag¢lara ulasmayi saplayip saj-
layamayacagini anlamak i¢in satis ve pazar paylari gibi per-

formans 6l¢iilerindeki,

2. Pazarlama programinin planlara gore yiiritiliip ylirii-
tiilmedizini anlamak ig¢in, iletisim, da3itimda yayginlik ve fi-

yat diizeyleri gibi alt hedeflerdeki degisiklikleri,

3. Planlar uygulandiginda durumsal havanin beklenildigi
gibi olup olmadifina anlamak i¢in rekabetsel faaliyetler, eko-
nomik kosullar ve talep trendleri gibi durumsal degisiklik-

leri _gbézlemlemek ve rapor etmektir.

Performans gbézlem arastirmasi, ddnemsel (Ad Hoc) ve sii-

rekli arastirma programinl igerebilir.

Dénemsel (Ad Hoc) performans gdzlemi, igletmenin veya
rakibin, yeni veya 8zel pazarlama programlarini gdzlemlemek
icin tasarlanmis arastirma programlarindan olusmaktadir. Yeni
bir iiriiniin test pazarinin gdzlemlenmesi bu tir arastirmanin
konusudur. Bir yurtdisi pazarda, ge¢mis yillarda hiikimet diizen-
lemeleri, kaynaklarain elverisliligi, alacilarin yasam bigimle-
rinin degismesi vb. durumsal degiskenlerin gézlemlenmesinde
artan bir ilgi olmustur. Bunun sonucunda kesifsel arastirma

tasarimi uygunluk kazanmigtir.

Siirekli performans &lgiimi, genelde, pagarlama sistemin-

deki bagimli de8iskenleri gdzlemlemek ig¢in tasarlanmis bigim-

sel sistemlerdirgss)

(58) Thomas C.Kinnear/James R.Taylor, Marketing Research An applied approach, second
edition (Tokyd, Mc Graw Hill Inc, 1983) 5.6-126.
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BAGIMSIZ DEGISKENLER
(NEDENLER)

PAZARLAMA KARISIMI
(KONTROL EDILEBIiLiR)

1. Fiyat kararlari
2. Promosyon kararlari.

3. Dagitim kararlara

4, Uriin kararlari

DURUMSAL UNSURLAR
(KONTROL EDILEMLYEN)

1. Talep

2. Rekabet
3. Yasal / Siyasal

4, Ekonomik kosullar
5. Teknolojik kosullar
6. Hiikiimet diizenlemeleri

7. Orgiit i¢i kaynaklar

SEKIL (11) PAZARLAMA

SISTEMI

BAGIMLI DEGISKENLER
(SONUCLAR)

DAVRANISSAL TEPKI

1. Farkinda Olma

2. Bilgi

3. Begeni

4. Tercih

5; Satin alma niyeti

6. Alim

PERFORMANS OLCUMLERT

1. Satislar

2. Pazar payi

3. Maliyet

4, Xar

5. Yatxrimin‘geri doniisi
6. Nakit akisz

7. Kazanglar / Hisseler

8. Imaj

MODELI

KAYNAK : Thomas C.Kinnear/James R.Taylor Marketing Research An
Applied Approach s.6 dan alinmistir.
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Yurtdisi satiscilarin performanslarinin diigsmesindeki
nedenlerin kesin tanisi (teshis) 6nemlidir. Bu taniya y8nelik
¢abalar performans problemlerinin yapisal ve davranissal ne-
denlerini ortaya g¢ikarir. Yurtdigi satis Orgiitiinde islerin ye-
niden diizenlenmesi, goérevlerin yeniden belirlenmesi, liderlik
egitimi, takim ruhunun yaratilmasi gibi Onemli islevler yiirii-
tilmelidir. Bunun sonucunda satigsg¢ilar ve satis gruplari daha
etkin bir performansa ulagairlar.

Yéneticiler, uluslararaszi pazarlardan yurtdisi satis
6rgilitiine akan bilgileri siniflandirmalidirlar. Bu tir bilgi-
lerin derlenip yorumlanmasi kag¢irilan pazar firsatlarini,
islerin iyi yiiriimedi3ini, diisiik performansain belirlenmesinde
yardimc1l olur. Sorunlarin ortaya ¢ikarilmasi ve ¢dziim segenek-
lerine karar verilmesi yedi asamadan olusan bir Orgiitsel geli-

sim modelini olusturur.

DRSISIM | [PERFORMANS|  [SORUNUN WXHEM__4snﬂmLQGCI YONIRN | [YONTRMIN

S .
EIMENLERT FDNUJARI TANIST | [SEERM | IDRMAR WoRST | |getapet

'GERT RESLAME

GERI BESLEME

TABLO (15) ORGUTSEL GELISIM MODELI ASAMALARI

ﬁrgiitsel gelisim modelini olusturan he‘r asama birbiri ile
i¢ ice ve baglmlidlr. Degisim etmenlerini olusturan isletme
i¢i ve disi etmenler siirekli olarak Orgiit yapisini etkiler.
Isletme ig¢i ve disi etmenler satls Orgiitiinlin performansainai
olumsuz etkileyebilir. Bu durumda etmenler arastirailarak so-
runun belirlenmesi ve ¢&ziim getirecek bir ydntemin gelistiril-

mesi kaginilmazdir. Ancak,uygun ydntemin segiminde liderlik
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davranislara, yasal gereklilikler ve ekonomik kosullar gibi
sinirlayici durumlar etkili olurlar. Faaliyet sahasi, zaman-
lama ve deneyim wunsurlarinin dofrultusunda ySntemin ylirirli-
e girmesini,ydntemin defierlendirilmesi asamasi takip eder.
Son agsama olan "ydntemin degerlendirilmesi, geri besleme, dii-

zeltme ve yOnetimin etkili kilinmasi amaglarina kapsar§59)

(59) James L.Gibson, John M.Ivancevich, James [L.Donnelly,Jr. "Organizations"{Dallas,
Business Publications Inc. 1982) 5.533-536.
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A _ TURKIYE'DE D.T,S,S'LERIN OLUSUMU

Tirkiye ekonomisinde, 1980 6ncesi yillarda karsilasi-
lan doviz darbofazini asarak, kalkinma ddnemine gegiste is-
letmelerin yurtdisi satiga 6zendirilmeleri ve bu yolda ydn-

lendirilmeleri bir ¢aikis yolu olarak kabul edilmistir.

l1ke ekonomisinde, yurtdisi satisa doniik biiyime stra-
tejisi hareket noktasini olusturmustur. Yurtdisi satisa do-
niik biliyiime; sanayilesme ve biiylime i¢in ulusal pazardan ¢ok,
uluslararasi pazarlardan gelen talepleri karsilayabilecek bir
yapilanmayl gerekli kilmistir. Disa ag¢aik biiyiime politikasinan
benimsendigi 1980 yilindan sonra Tiirkiye'de, uluslararasi pa-
zarlara ydnelen isletmeler 6nem kazanmis ve devlet tarafindan
tesvik edilmislerdir. 1980'den dnce bazi biiyik isletme grup-
lara (holdingler) kendi biinyeleri ig¢inde yurtdisi satisa yo-
nelik isletmeler kurmuslarsa da, 1980 yilainda ihracatg¢i Ser-
maye Sirketlerinin(*), 1984 yilinda Dis Ticaret Sermaye $Sir-
ketlerine(*fkﬁnmﬁwsi ile yurtdisi satis islevi kurumsallas-

mistir,

(%) 18.7.1980 tarihli Resmi Gazete yer alan tamm :

Thracat¢1 Sermaye Sirketi, anonim, limited veya sermayesi paylara boliinmis olabilir.Bu
Sirketlerin (1.S.S.) 6denmis sermayeleri en az 50 milyon Tiirk Lirasy olmli veya on iki
av icinde sermayenin &denmis kasmmn bu miktara glkartllacagl taahhiit edilmelidir.I.S.S'
lerinin tesvik  tedbirlerinden yararlanabilmeleri i¢in TUD'a veya araca bankaya yap-
tagy miiracaat tarihi esas alinarak gegen bir yillik ihracatimin toplam (%50 sinaf ma—
mul ve maden olmak iizere) asgarl 15 milyon ABD dolari olmalidir. Ayrica her yal bir &n—
ceki yala oranla 710 daha fazla ihracat yapmlari zorunlu kalinmstar.

(#x) 85/10183 sayaly. Thracats Tesvik Kararimn 22. maddesine gore Dis Ticaret Sermaye
Sirketinin tamm asagidaki gibidir:
Dis Ticaret Sermaye Sirketleri, ticari sirketler arasinda dis ticaret konularinda ay-
ricalagy ve bir talam imtiyazlary haiz sirketler olarak belirlenmistir. Odenmis serma—
yeleri en az 500 milyon Tirk Lirasi olan ve 12 ay igerisinde scrmayelerini bu miktara
¢ikartacafim. taabhiit eden anonim, limited veya sermayesi paylara. boliinmiis komandit
girketlere D.T.S.8'i denir. D.T.S.$'lerinin tesvik tedbirlerinden yararlanabilmele-
ri igin DIFI'na yaptiiy niiracaat esas alinarak gegen bir yallik ihracatimin
(Z 751 sanai mamul veya maden olmik iizere) asgari 30 milyon AID dolary olmalidar,
Ayrica D.T.S.$'leri ihracati tesvik kararlarimn genel hilkiimlerine de tabidirler.
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Dis Ticaret Sermaye Jirketlerinin devletge tesvik e-
dilmesindeki temel amag, yurtdisi satig iglevinin belirli o-
daklarda toplanmasi ve kurumsallastirilmasidir. Yurtdisi sa-
tirsin D.T.S.S'lerinde toplanmasi, rekabetin yofun oldufu u-
luslararasi pazarlarda Tirkiye'nin daha etkin temsil edilme-
sine zemin hazairlamigtar. D.T.S.5'leri yurtdaisi satis isle-
vinin gerg¢eklestirilmesinde hazir bir ortamdair. Biinyesinde
¢alisan yerlesik biiro elemanlari, gezici yurtdisi satis¢ila-
ri, irtibat biirolarinda gdrevli satis¢ilari, yurtdisi temsil-
cileri ile bir uluslararas:i af olusturmuslardir.Benzer bir u-
luslararasa O6rgiit yapisinan olusturulabilmesi yiiksek maliyet—'
lidir.

D.T.S.S'leri, iiretime dosrudan katilmazlar yani yati-
rimda bulunmazlar. Bu nedenle, portfdy yatirima yapan D.T.SS'
leri ya bagla olduklara: isletme grubu i¢indeki iiretim bi-
rimlerinin lirinlerini ya da fason liretim seklinde sagladikla-
r1 (grup disi) iiriinleri yurtdisina satarlar. Ozellikle, 1980--
1988 yillari arasinda fason iiretim, etkin tegvik sistemine
bagli olarak yurtdisi satista D.T.S.$'lerinin ¢oiunlukla bag-
vurduklar: bir yoldur, Kiigiik iireticilerin {iriinlerinin yurtdai- "
$i satisanda sadece ka§1t iizerinde aracilik etmek D.T.S.S'
lerinin faaliyetleri arasinda yer almaktaydi. Bu tiir araci-
lik, D.T.S.S'lerinin y1llik yurtdisi satis tutarinl arttirir-
ken iiretici isletmeye de, gergeklesen satistan saflanan tes-
viklerden ek bir pay getirmekte idi. Oysa, 1.1.1989'dan iti-
baren sifirlanan vergi iade uygulamasi D.T.S.$'lerini gegmis
donemdeki faali&etlerinin cesitliligi ve éanllllglndan uzak-
lagtirmistar,. llatta araci ihracat faaliyetinin afairlikli ol-
dugu D.T.S.$'leri, sektdrde galigsamaz hale gelmislerdir.De-
fisen tesvik uygulamalari sonucunda D.T.S.§'lerinde bir kii-
glilme politikasi saptanmigtir, Kiiglilme politikasi, D.T.S.S'
lerinde ortadan kalkan faaliyetlerin (araci ihracat) sonu-

cunda personel indirimidir. Bir baska yoni ile kiigiilme poli-
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tikasy: defisen te§vik(*)uygulam331n1n fiyat seviyelerinde re-

kabet listiinliigiinii silmesine bafla olarak

miktar ve tutar olarak dismesinin

yurtdis:r satislaran

sonucudur.

En genel hatlari ile D.T.S.3'leri icin hem ulusal, hem

de uluslararasi ¢evre kosullari Snemlidir. D.T.S.S'lerin &r-

glitsel etkinlifinde ulusal ¢evre kosullari ¢ok Snemlidir. Ilii-

kiimet karar ve politikalari, sektdrdeki isletmeler {lizerinde

hayati rol oynamaktadir. Xonuya bu agidan yaklasildiginda

D.T.S.S8'lerinin gevre igindeki konumlar:y ve faaliyetleri tab-

lo (16) da somut bir sekilde agiklanmistir.

| BA&IMSTIZ DEGISKENLE R

i

! I
|GRGUTSEL ETKINLIK | [SATISCININ ETKINLIGI|
I S Ny

[
[_pRGUTSEL ETKiNLTk]

|
URUN YURTDISI SATIS ] ULUSLARARASI PAZARLAR
I I |
i T. =
1.GRUP Ict THRACAT | crzict SATTREIIR —
URETIH : o || SATISCTUR —
vvcoLams b —
|
i
: | YERLESIK IRTIBAT ™~
FASON URETIM | ELEMANLARI YURIDIST
I TRE]
,'

‘TiEEiLGT AKTIST - [a

(xx)

T r‘ . ) _‘
BILGT AKIST |

TABLO (16) D.T.S.S'LERININ _FAALIYETLERT

() 1.1.1939 dan 30.6.1989 tarihine kadar uygulamya konan yeni tesvik uygulama kararlary :
1-Eximbank kaynaldly 7357245 faiz oramna sahip krodi uygulamasy
2-Eximbank kaynakli, sevk oncesi lredi,
3-Eximbank kaynalcl1, tzel ihracat reeskont kredisi
4-T.C.Merkez Bankasa kaynaldy, Ihracat reeslont kredisi.
S-Eximbank kaynakli, sevik sonrasi ihracat kredisi
6-f1sa vadeli, ihracat kredi sigortasa.

(2£) Tablo (16) yer alan drgiitsel etkinlik, satiscimin etldinlijii ve
bajamsiz defiskenler igin blez.boliim IV, .
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B _ ARASTIRMANIN AMACI

Yurtdisi satisgilar, D.T.S.S'lerinin faaliyetlerinde
temel giigtiirler. Satis¢ilar, isletmeden ayri diisiinlilemezler.,
Zira,yurtdisi satisc¢ilarin varlifi ile isletme &Szdestir.D.T.S.S'
lerinin kurulus ve - faaliyet nedeni,yurtdisina satis yap-
maktir. Bu nedenle, varoluslarini ancak yurtdisi satisgilarin
gayretleri ile siirekli kilarlar. D.T.S.8'lerinin faaliyetle-
rinde farkliliklar gézlemlense de, amag¢lari ortaktir. D.T.S.9
lerinin ortak amaci : uluslararasa pazarlarda "Kurumlasma

ve Siireklilik™tir.
Arastirmanin iki temel amaci vardar :

-~ Uzun vadeli g&stergeler ag¢isindan Orgiitsel etkinligin
- Yurtdisi satig gilicliniin 6rgiitlenme big¢iminin
saptanmasidair.

Temel amag¢larain disainda arastirmanain iki alt amaci
vardir :

- Yurtdisi satis gﬁcﬁnde kisisel satis islevlerinin ye-
rine getirilmesinde y&neticilerin gdriislerinin belirlenmesi

- D.T.S.S$'lerinin yurtdisi satisc¢i adaylarinda etkin
"bir orgilit olusturabilmek i¢in aradiklara niteliklerin somut

bir bigimde saptanmasi,.

C _ ARASTIRMANIN MODELI

Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinde yurtdisi satisg¢ila-
rinin kisisel satig islevlerini yerine getirmekteki etkinlik-
lerinin taninmasi, arastirmanin hareket noktasini olusturmu$—
tur. Kurulan bu aragtirma modeli, satis giliciiniin etkinliginde
rol oynayan uzun ddnemli Orgilitsel etkinlik géstergelerini (sii-
reklilik, kurumlasma) saptamaya ydneliktir. Konuya bu ag¢idan
yaklasildiginda, orta ve kisa donemli etkinlik godstergeleri-
nin saptanmasinda, sa3likli veri toplama gﬁglﬁklefi ortaya
¢rkmaktadir. Orta ve kisa ddnemli etkinlik gbstergelerinin

6lgiimlenebilmesi i¢in, yurtdisi satisgilarain dofru kanaat
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bildirmeleri gerekmektedir. Yapilan On goriismelerde, satis¢i-
larain y6neticiieri ve isletme hakkindaki g&riislerini tam bo-
yutlari ile bildirmedikleri gézlenmistir. Bu nedenle, D.T.S.S.
lerinin genel durumu ile ilgili uzun donemli etkinlik goster-
geleri o6lciimlenmistir. Orta ve kisa donemli etkinlik gdsterge-~

leri arastirmanin disinda tutulmustur.

Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinde yurtdisi satisgilarin
ise alinmasi se¢imi, egitimi, {icretlendirilmesi, isten ayril-
ma nedenleri incelenerek nesnel bir yaklasimla &rgiit yapisin-~
da satisg¢inin yeri ve satiggiya verilen Onem saptanmaya ¢ali-
si1lmistir. Bu galisma sonucunda bir biitiin olarak 6rgiitiin olu-
sumu ve uluslararasi pazarlarla iliskileri sonucu, &rgiit yapai-

s1 saptanmistir.

Arastirma, yurtdisi satis giliciiniin etkinlijgi ile &Grgiit
yapisi arasindaki iliskileri saptamaya yo6neliktir. Konuya i-
liskin gerekli bilgi ve veriler D.T.S.$'lerinde garevli'yurt—
disi satas yoneticileri ile ylizylize yapilan anket caligmasa
ile gerceklestirilmis, yetkili ve uzman kisilerle goriismek
sureti ile bilgi toplanmistir. Dolayisi ile,gerceklestirilen
arastirmanin modeli tanim olarak Kesifsel Arastirma Modeline

uygundur§60)

Kesifsel arastirmayi Prof.Dr.Mehtap (Siimersan) Koktiirk

asagidaki gibi tanimlamigtir:

"Kesifsel arastirma, arastirmacinin ilk etabidar.
Ortada test edilebilecek hipotezler heniiz yoktur,
Amag, dﬁzenlenmemis‘(unstructured) bir yaklasaimla
gorisleri ortaya ¢ikarmaktir. Buna bir ¢esit nabaz
yoklama denebilir. Kimi zaman bu arastirmanin in-
formal bulgular ortaya koymayi amag¢ladii sbylene-
bilir. Ancak bunlar kendi baslarina yeterli olmaya-
cagindan ve tanimsal ve kegsifsel arastirmalar ile
siirdiiriileceginden test edilecek hipotezleri sdzciik-
lere dokiip dile getirmek i¢in uygulandifini sdyle-

mek daha dosru olacaktair."”

(60) Kemal Xurtulus-Pazarlama Arastirmalara (Istanbul, Istanbul Matbaasa, 1981)s.235-287.
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D _ ARASTIRMANIN ANA KUTLESI - ORNEX HACMININ SAPTANMASI

Arastirmanin ana kiitlesini Dis Ticaret Sermaye Sirketleri
olusturmaktadir. Anilan sirketlerin toplam sayasi Tiirkiye Das
Ticaret Dernegi-Tiirktrade-nin 1989 yilinda yayanlamis oldufu
Turkish Foreign Trade Corporate Companies katolofunda otuz (30).

olarak belirtilmigtir.

Dis Ticaret Sermaye Sirketleri arasainda Istanbul'da ku-
rulu olan ve halihazirda faaliyet gdsteren yirmiii¢ (23) sir-
ketin onsekizi (18) ile yiiz ylize gOriisme yapilmistir. Bu gé-
riismeler sirasinda onceden hazirlanan ve on denemeleri yapi-
lan sorulardan olusan anketler doldurulmustur. Istanbul'da
merkezi bulunan yifmiﬁg D.T.S.S'inden besi (5) nin faaliyet-
leri ag¢isindan satis islevini yerine getirmedikleri yapilan
6n arastirma sirasinda saptanmistir. Bu nedenle, anilan D.T.S.'
leri ile gériisme yapilmamistar. Dolayisi ile, arastirma-~
nin S6rnek kiitlesini olusturan onsekiz (18) D.T.S.S$'i ana kiit-
lenin 760'n1 temsil etmektedir. Istatistiksel olarak &rnek .
kiitlenin ana kiitleyi temsil kabiliyeti giivenlik ve gegerli-

lik sainarlarai ig¢inde yiiksektir.
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E - ANKET TFORMU

1. Isletme hakkinda genel bilgiler

Ad - Unvan :
1988 Ihracat tutara

Yurtdisi satis Orglitiinde ¢alisanlarin sayisi :

Yurtdisi Temsilci sayisi :
Yurtdisinda gdrevli satisc¢a sayisi ’ :
Yerlesik satisg¢i sayisi :

Gezici satig¢l sayisi :

2. Asagida yer alan alici gruplari ile temasiniz hangi

ilkelerde olmaktadar.

mﬂ CELE:\

ALICT
GRUPLART

Nihai Tiketici

Yurtdis: Temsilci

Devlet Alim
Merkezi

Megazalar Zinciri

@mldeﬁr
Isletmeleri

3. Satiscilarinizain gdrevlerini ne sekilde belirlersiniz.
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Satisgilarinizin igletmenizde ortalama g¢aligma siiresi nedir ?

Yerlesik. Satisca :

Gezici Satigg:

Yurtdisinda gérevli satisgi :

Satig¢ilarinizin isletmenizden ayrilis nedenleri nelerdir ?

Satigsgilarinizi hangi kaynaklardan saflamaktasinirz ?
Isletme i¢i diger bodliimler

liniversite ve dengi kurumlar

Goniillii basvurular

-
||
[ ] cazete ilanlara
]
]

Rakip igsletmelerden transfer

E:l Diger (belirtiniz) ————m e e
Satisg¢ilarinizi tabi tuttufunuz bir egitim -~ yetistirme siireci
var m1 ?

[:] Evet L_JHBer
Cevap Evet ise :

Nerede Egitiyorsunuz ?
| ise almayr takiben merkezde/egitim miidiirliigiinde
[:] Isletme disi programlarda

| Tecriibel!l bir satis¢i yaninda

T e - —— — o — Tt —— o —— o — — —— — —— — — —— St m—— — A" T St s - —— A A T = e E—- - ——



- Yerlosik Gezici Yurtdaginda
SATISCT TURU Satuxy Sat:isgl Corevli
. % olarvk % olaruk SatiscL
SATIS COREVLERT % olarnk
Siparis alm
Siparis taldbi

Yurtdisindald alica ile iligkileri
irdioe

Yurtdaisa alicalara
ziyaret cbhne

Yurtdis: tassilei ile ilisidleri
siirdiinme

Yurtdisa, {iretici ile ilisldleri

Uriin tanitim

Tiyat calismalary yapm

Satis stzlesieleri yapm

Teklif hazmrlama

‘Akredit:i_f agtinma

Aaeditif takibi

Sevidyatlarda olugan
hasarlarin incelennesi

Yurtdisy ziyaretleri ve arastimelarl
yansatan raporlar hazarlam

Akreditif gsartlarina uygun
belgeler diizenleme

Satisa eslik eden belgelerin
reani makamlarda tastiki

Belpelerdeld maddi hatalaran
diizeltilmesi

Acreditif vadelerinde
&lanclerin  talkibi

S6zlesnell direticilere gercdi
alomeleri yapm

Yurtdisa temsilcilerin
kanisyonlarimn transferi

Tasam araca bulrn

Tasuma stzlesmesi yapm

Yilklemeye nezaret etre

Gimgiik fornmlitelerini
yerine getime
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10. Ne zaman egitiyorsunuz ?
[:] T$e baslatmadan 6nce
[:] Ise bagladiktan sonra ilk 3 ay i¢inde
[:j ise basladiktan sonra ilk 3 ay sonra
t:] ige vagladiktan sonra ilk 6 ay'sonra

] Ise bagladiktan 1 y1l sonra

11. Satiggilarinizin iicretlendirilmesinde hangi yontemleri
uyguluyorsunuz ?
[:l Sabit iicret

[]. Tkramiye

L Diger (belirtiniz)

12, Belirtmis oldufunuz iicretlendirme yontemini nasil belirliyorsunuz.

13. Satasg¢ilarinizi tesvik etmek igin asapidaki parasal 6zendiricilerin
hangisini uyguluyorsunuz ?
[:] Ucrétli izin
] »Komis&onve Prim
Ll Kar pa}l
E:l Diger (belirtiniz)

14, Belirtmiyg oldupunuz tegvik unsurlarina nasil karar veriyorsunuz ?
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15. Satiggilarinizin performanslarini hangi kriterle Slgiiyorsunuz ?

16. Uluslararasi pazarlara girigte ve niifuz etmede agagidaki unsurlardan
hangileri onemlidir. Onem sirasina 1 = en dnemli olmak iizere
belirtiniz.

——= Kiiltiirel yakinlak

———— Cografi yakinlik

——— Yurtd1$1'53t1§91lar1; iletisim kurmada'kolayllklarl
~—~—— {(demelerde alicilara gbsterilen kolayliklar

———~ Fuar vb. uluslararasi teshir firsatlarindan yararlanma

~~-— Uluslararasi reklam kambanyalarl

?

—~-— Diger (belirtiniz)

17. D.T.S.$'i olarak siirekli iliskilerinizin oldugu iilkeler var m1 ?
[:] Evet E] Hayair

Cevap Evet ise

18. {liskileriniz hangi nedenlere bagli olarak siireklilik kazanmstir ?

I:] Irtibat biirolarinin / Yurtdisi Temsilciliklerin varliga
E:| Gezici satiggilarin gayretleri

I iiriin kalitesinin uygunlugu

[:I Tagima kolaylaiklari

L1 Devletlerarasi anlasmalar

1
fom—

Alicilara saglanan kolayliklar
Digper (belirtiniz)

1

1




19.

20.

21.

22,
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Yurtdist satisc¢ilariniz ¢ok sik is degistirir mi ?
r___] Evet [:] Hayir

6rgﬁt iginde hangi tiir satigs¢ilarain is depisiklipi daha siktar.
-—~— Yerlegik biiro elemanlara
-—- Gezici satiscilar

~——— Yurtdisinda gorevliendirilen satig¢ilar

Satigsgilarinizan is degigikligine bang olarak is hacminde bir diisiig .

ya da alica kaybiniz oldu mu.?

Yeni bir yurtdisi satisgiyzi isé alirken ig tecriibesinin yani sira

alici portfdyiine sahip olmasina Gnem veriyor musunuz ?
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GORUSULEN YETKILI
Aday satigs¢ilarda aradiginiz nitelikler nelerdir ?
1. Cinsiyet
Erkek
Kadin
2. Medeni Hal
EV1i
Bekar
Dul
3. Yas Grubu
25'den az
25 - 30
31 - 35

35'den fazla

4, Egitim Diizeyi
Lise mezunu olmayan
Lise mezunu
ﬁniversite mezunu
Yiiksek lisans
‘Diger (belirtiniz) ——-—-cmmmmmmmmc e

5. Is Tecriibesi
f1k iée, satig¢1l olarak baslama
Daha once satisg¢ilikla .bagdasabilir bir konuda calismis olma
Satisg1 olarak 1 yildan az tecriibeli
Satisgi olarak 1-5 yi1l tecriibeli
Satisg1 olarak 5-10 yil tecriibeli

Satis¢i olarak 10 yirldan fazla tecriibeli
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F -~ ANKET SORULARININ DECERLENDIRILMESI

SORU I

Bu soruda, Dis Ticaret Sermaye $irketi hakkinda genel
bilgiler toplamak amag¢lanmistir. Dis Ticaret Sermaye Sirketi-
nin; 6zellikle yurtdisi satis oOrgilitiinde ¢aligsanlarinin sayisi
brgiitiin yurtdisi birimleri (irtibat biirolari) ve/veya temsil-
cilik yetkisi verilmis yabanci istirakleri " tespit edilerek,is-

letme biiyiikliiglii saptanmistar.

Arastirmanin yiiriitiildiigii onsekiz (18) D.T.S.S'inde

yurtdisi satis giiciiniin yapisi tablo (17)'de 6zetlenmistir.

SATISCI TURLERI | D.T.S.§ sayisa % olarak Orani
Yortdig Temsilci | 6 | = -
Yurtdisinda Gorevli 17 04
Satiscai

Yerlesik Satis¢i ) 15 83

Gezici Satisca . 16 89

TABLO (17) YURTDISI SATISGI TURLERININ D.T.S.S'lerine (%) DAGILIMI

Tablo degerleri dikkate alindiginda D.T.S.S'lerinin
tamaminda, merkezde gdrevlendirilmig-back up.yapan-yerlesik
éatlggllar ve yurtdisi ile temaslarai siirdiren gezici satis-
¢ilar goriilmektedir. Bunun yaﬂl sira, yurtdisi satig Orgiit-

lerinin uzantisi olarak irtibat biirolarinda gérevli satisci-
lar pazarla iletigimi siirekli ve canla tutmaktadairlar. Tablo'
nun ortaya koydugu dnemli bir sonu¢ da, D.T.S.S'lerinin ancak
altisi (6) yurtdisinda yerlesik yabanci isletmelere kendile-

rini temsil yetkisi vermisgtir.

¥. ©,
Yliksekogretim Rurula
Dokimantasyon Merkezi
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SORU IT

Uluslararasi pazarlara a¢ilan D.T.S.$'lerinin diinya
iilkelerinden hangilerinde, hangi tiir alicilarla ticari ilis-
kilerini siirdiirdikleri belirlenmistir. S6zkonusu iilkeler, an-
"ket sonuglarinin degerlendirilmesinde, ticari iliskilerinin
benzerligi nedeni ile gruplanmistar, Ayrica bdyle bir grupla-
manin yapilmasi konusunda, goriisiilen ydneticilerin de olumlu
gorisleri alinmisgtir,

D.T.S.S'lerinin diinya pazarini : Avrupa iilkeleri,A.B.D
Orta-Dogu Ulkeleri, Kuzey Afrika Ulkeleri, Dogu Bloku iilkele-

ri Cin Halk Cumhuriyeti ve Japonya olusturmaktadair. D.T.S.S' -

lerinin ticari iligskilerini, yopun olarak siirdiirdiikleri iilke-
lerin alaca tiirleri Tablo (18) deki gibidir.

H

{LKE AVRUPA A.B.D. | ORTADOGU | KIZEY | GIN HALK|DOGU |JAFONYA
GRUPLARY | ULKELERL .| ULKELERT | AFRIKA | CIMHURI- | BLOKU
ALICT ; Uke  (YERE  |Uke
TURU LrRi LFRI
Nihai Tiketici X X - — — - - | -
Yurtdis: Temsilei | - X X X —_ — — —_
Devlet Alim — —_ X X X X —
Merkezi
Magiazalar Zinciri X X — — — — X
Czel Sektsr X X X X - ~ X
Isletmesi.

TABLO (18) ULKE GRUPLARINDA, ALICI TURLERININ SINIFLANDIRILMASI
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Uluslararasi pazara hakimiyet ve alaci tiirlerinin da-

g1lim (%) yiizdeleri birlikte ele alinmalidir. Buna karsilik,

aralarindaki iliskinin dogrusal oldufu varsayilmamalidir.Zi-

ra, ayni ililkede, ayni alici tiirleri ile satig iligkisi kurula-

mayabilir. Bu ag¢idan konuya yaklasildiginda, D.T.S.S'lerinin

ayni i{ilke grubunda,

mektedir.

farkl: alicai tiirleri ile galistifi goriil-

ULXE

RPLART|  AVRWPA | ABD., | ORTA DOGU CIN HALX | DOGU | JAPONYA

. ULKFLERT ULKELFRT CMIRL | BIOKU

ALICT & | YETT ULKE

T0RY : LERT

Nihai Tiketici 27 16 — — — _

Yurtdigy 16 6 n — - —

Temsilci

Devlet Alam - — —_ 50 n 6 —

pogacalar 3 n _4 — ~ 6

ledeﬁr 39 17 22 — -— 1

Lﬂmm&ﬁ

TABLO (19) (#%) ULKE GRUPLARINDA, ALICI TURLERININ DAGILIM YUZDELERI

Her iki tabloda yer alan alici tiirlerinin iilke grup-

larina gére dagilimi incelendiginde siyasal kosullarin cev-

resel unsur olarak alici tiiriinii belirlediji ortaya ¢ikmakta-

(%) AVRUPA ULKEIFRT : Emmz,Impluxe,Bnhm,&xlAhmmm,Ismg,quxe,&ﬂg&a

Yunanistan

ORTA-DOGU ULXELERT : Iran,Irak, Smmye,ldhnn Birlesik Arap Fmirlikleri, Suudi
Arabistan, Urdiin

HEEYAEHKAUU@URI Fas, Cezayir, Lﬂwa,Tmms

HEUBMKUUUGEEE Gekoslovakya, Yugoslavya, Macaristan, Polonya, SSCB,Romanya

u Almanya
(ex) Ihb%ar%jua) de, ulke gruplar1nda D.T.S.$'lerinin birlikte galistiklari alicy tiirleri
% oranlar olarak belirlenmis ve 18 D.T.S.S'i = 7100 olarak kabul edilmistir.
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dir. Avrupa iilkelerinde, A.B.D. ve Japonya'da alici gruplara:
nihai tiiketici, yurtdisa temsilcilik yetkisi verilen isletme-
ler, magazalar =zinciri ve 6zel sekt8r -‘isletmelerinden - olusmak-
tadar. Oysa, sosyalist iilkelerde,Kuzey Afrika iilkeleri (Ceza-
yir, Libya) Gin Halk Cumhuriyeti ve Dofu Bloku i{ilkelerinde dev-
let alim merkezleri tek alicidir. Kuzey Afrika ililkelerinden Tu-
nus ve Fas'ta ; Orta Dogu iilkelerinden Liibnan, Urdiin, Birlesik
Arap Emirlikleri ve Suudi Arabistan'da 6zel sektdr isletmeleri-
nin yani sira devlet alim merkezleri de alici gruplarini olus-

turmaktadairlar.

SORU ITI

Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinde, yurtdisi satis¢ila-
rin hangi esasa gore orgilitlendikleri belirlenmigtir. Bu soru,
yapilan goriismelerde, yurtdisi satis Orgiitiinin ¢esitli diizey~-
lerindeki bdliimlemelerin saptanmasi i¢in irdelendiinde, orgii-
tiin olusumunda birden fazla esasain birlikte kullanildifi gdz-
lemlenmistir. Ornesin, grup miidiiri diizeyinde cografi bdlge e-
sasina gbre farklilasan Orgiitte, satis¢i diizeyinde, alici esa-
sina gére gdrev dagilimi yap;lmaktadlr. Bir dijer farklilasma
ise, satis miidiiri diizeyinde iriin gruplari olusturulmus olma-
sidir. Bu durumda,satig¢ilar bagli olduklari iiriin miidirliikle-

rinde c¢esitli illkelere yurtdisi satistan sorumludurlar.

SORU IV

Uluslararasi pazarlama, yurtdisi satis konularai ile
ilgili yazinda belirlenen yurtdigsi satigel tiirleri ve gdrev-
leri, yapilan 6n araétlrma sonucunda bir liste haline d&niis-
tirtilmistir. D.T.S.S'lerinde ¢alisan satisg¢ilarin tiirlerine
bagli olarak gdrevlerini siniflamak amaglanmistir. Buna gdre
D.T.S.$'lerinde ¢alisan yurtdisi satisgilarin tiirlerine g0

re gorevlerinin dagilimi yiizde (%) degerler olarak Tablo



yerine getirme

. Yerlesik Gezici Yurtdisinda
SATISCT TURU %gml,ggril Satasc1 %revll
o s % olare % olarak t1sc1
SATIS GIEVLERE olarsc ’ % olarak
Siparis alm 45 Oh O
Siparis takibi 64 45 53]
Yurtdisandald alaca ile iligkileri
Sirdime 33 (£3] 69
Yurtdisi alacalary
Ziyaret etme B 64 o4
Yurtdisa tanssilei ile iliskileri
siirdirme £ 3
Y tiretici ile ilisgkilerd
uI‘fd1§1 tire e iligldleri % - 17
Uriin tanitimi 45 o4 45
Fiyat caligmalary yapma 92 33 17
Sat1s sbzlesmeleri yapma (4 39
Tellif hazirlama 92 55 2
Alreditif agtirma 39 8 09
Areditif takibi 69 45 3
Sevidyatlarda olusan
hasarlarin incelemmesi 69 B
Yurtdisa ziyaretleri ve arastinmalar:
yansitan raggilar hazarlama 2 39
Akreditif sartlarina uygun
belgeler diizenleme - 92 6 —_
Satasa eslik eden belgelerin 92 _ .
reani. makamlarda tastiki
Belgelerdeki maddi hatalarin
lgelerdad ha 92 B 6
Acreditif vadelerinde
ddemelerin  takibi 85 45 6
Stzlesmeld. iireticilere gerekli '
odemeleri yapm & 92 6 -
Eamsyoqzlamun transferi 8 2 6
Tasum araca bulm 92 — —
Tasama stzlesesi yapma 92 - -
Yiklemeye nezaret etme 77 17 —_
Gimriik formalitelerini 85 _ _

TARLO (20) D.T.S.S'LERDNDE YOHETICT BEYANLARTNA GORE SATISCT TURLERININ GOREV DAGILIMI

Tablo (20) de Z100 = 18 D.T.S.$'i olarak kabul edilmistir.
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(20 ) de belirtilmistir.

Tablo ( 20 )'de,yurtdis:i satis¢ilarin gdrevleri sira-
lanmistair., Satis¢i gdrevlerinin, hangi satigg¢:r tiiriine ait ol-
dugunun saptanabilmesi i¢in, her satis¢a tiirliniin digerinden
(gb6receli olarak) sahip oldugu yiizde (%) deferi esas alinmis-
tir. Bununla beraber, hemen belirtilmelidir ki satisgi gdrev-
leri, bir yurtdigi satise¢r tiiriinden diferine kesin sinirlarla
ayrilmamistir. Oransal sinirlarain grupladil satiger gdérevle-
ri, zamanin ve pazar kosullarinin yaratacafi drgiitsel degisim

ile bir diger yurtdisi satisci tiiriine ait olabilir.

Tablo (20 ) in yansitti3i mevcut duruma gdre

Yerlesik-Satisginin Gdrevleri :

~ Siparis takibi,

— Yurtdisi temsilci ile iliskileri siirdiirme

- Yurtiei {iretici ile iliskileri siirdiirme

~ Fiyat ¢alismalari yapma,

~ Teklif hazairlama,

- Akreditif takibi,

- Sevkiyatlarda olusan hasarlarin incelenmesi,

- Akreditif sartlarina uygun belgeler diizenleme,

- Satiga eslik eden belgelerin resmi makamlara tastiki,
- Belgelerdeki maddi hatalarin diizeltilmesi,

— Akreditif vadelerinde ddemelerin takibi,

- Stzlesmeli iireticilere gerekli Gdemeleri yapma,

- Yurtdaisi temsilcilerin komisyonlarlnlh transferi,
- Tasaima araci bulma,

- Tasima sdzlegmesi yapma,

- Yiklemeye nezaret etme,

- Giimriik formalitelerini yerine getirme,

Gezici Satisg¢inin Gérevleri :

— — —— — — T | owan wm—mte | e — —

- Siparis alma,
- Yurtdaisindaki alici dile iliskileri siirdiirme,
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- Yurtdisi alicilarai ziyaret etme,

- Uriin tanitimi,

~-Satis sbzlesmeleri yapma,

- Akreditif agtirma,

- Yurtdisi ziyaretleri ve arastirmalara

lar hazirlama,

Siparis alma,

yansitan rapor-

~ Yurtdigandaki alaci ile iliskileri siirdiirme,

SORU V

Akreditif actirma

olarak siralanir.

Yurtdisindaki alicilara ziyaret ctme

Yurtdisi satig gliclinii olusturan satis¢ilarin tiirlerine

gore D.T.S.S'inde ortalama ¢alisma siireleri belirlenmistir.Bu-

na gdre yurtdisi satisgilar

arasinda personel devir hizinan

en yiiksek oldugu satise¢a tiirii "Gezici Sataigg¢a'dar.

Buna gore

CALIIA
SUREST

Ln az
(Y1l olarak)

En ¢ok
(Y1l olarak)

Ortalama
(agairlakli ortalama)

TURD (Y2l olarak)
Yerlesik Satisca 3 5 4

Gezici Satisci 1 5 3'den az
Yurtdisinda 2 6 4'den fazla

Gdrevli Satisca

TABIO (21) YURIDISI SATISCILARIN TURLERINE GORI: CALISMA SURFLERININ BELIRLEN-FST
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SORU VI

Besinci soruyu tamamlayici nitelikte bir sorudur .D.T.S.S'
lerinde gdérevli yurtdisai satiscilarin isten ayrilmalari-~
nin ortak nedeni / nedenleri saptanmaya ¢alaisilmistir., Aras-
tirma sonucunda daha iyi maddi olanaklarla karsilasan. yurt-
disi satisg¢ilarin is degistirdikleri belirlenmi§tif. Bu belir-

leme sonucunda, satis¢ilarain isten ayrilma nedenleri:

1- Satisc¢ilarin daha iyi maddi olanaklar arz eden bir
yeni is bulmasi (Z70- 13 D.T.S.S.)

2- Satisc¢ilarin sorumlu olduklari uluslararasi pazar-
dan D.T.S.$'nin vazgegmesi = bir diger deyisle satis¢inin
konusu ile ilgili-faaliyetin ortadan kalkmasi- isletmenin

MRiigiilme Politikasi" (Z19- 3 D.T.S.9)

3- Is yerindeki huzursuzluBun yarattisi tatminsizlik

nedeni (%11- 2 D.T.S.9).
olarak gruplanabilir,

SORU _VIT

D.T.S.S'lerinin yurtdisi satis giliclinde ise aldiklara
satiscilarainin kaynagi belirlenmek istenmistir. Arastirma
sonucunda 8ncelik sirasina gére satig¢ilarin saglandigi kay-

naklar Tablo (22) deki gibidir.

(1 = D.T.S.S"nin 6ncelikle basvurduZu kaynak olarak belirtil-

mistir.)

isletme isi béSliimler
Universite ve Dengi kurumlar
Gazete Ilanlarai’

Goniillii basvurular

SN N W

Rakip isletmelerden transfer

ﬂmu)CQ)YMEMSI&HﬁﬁﬂﬂﬁN§M1MMEDRIKHMWUWDUNY@EﬁCEEEE@MMSHMSWA
QORE SIRALANIST
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D.T.S.$'lerinin yurtdisi satis¢i saslamak ig¢in, bagla
olduklari holding merkezlerinin, halihazirda ¢alisanlarinain

onerilerini'de dikkate aldiklarai belirlenmistir.

SORU VIIT - IX - X

Yurtdisi satisgilarin D.T.S.$'lerinde gdrevlerini etkin
sekilde yerine getirebilmeleri i¢in, gec¢irildikleri bir egi-
tim-yetistirme siirecinin olup olmadiji arastirilmaistir. Buna
gbre :

I - D.T.S.S'"lerinin Z 75 inde (14 D.T.S.S) egitim-yetistir-
me faaliyeti siirdiiriliirken, %25 inde (4 D.T.S.S) bdyle bir
faaliyet.. yoktur.

IT - Egitim-yetistirme programi uygulayan D.T.S.S$'lerinin :
a) 7Z25'i ise almayi takiben merkezde /egitim miidiirliigiinde,
b) Z10'u isletme dis: programlarda;
c) %Z65'i tecriibeli bir satisey yaminda program gergeklestirmektedir,

IIT - Arastirmanin yiiriitiildiigi D.T.S.$'lerinden egitim-ye-
tistirme programi uygulayanlarin tamaminda, sGzkonusu program
ise basladiktan sonra ilk ii¢ (3) ay ig¢inde gerceklestirilmek-

tedir.

SORU XI - XIT

D.T.S.S'lerinde yurtdis:i satis giiciinii olusturan yurt-
disi satis¢ilarain ilicretlerinde hangi ydntemlerin kullanaildiga
ve sbzkonusu yontemlerin uygulanmasinda hareket noktasini o-
lusturan diisiinceler belirlenmistir. Ornek kiitleyi olusturan
D.T.S.$'lerinin tamaminda sabit ilicret, yurtdisi satisc¢ilarain
licretlendirilmesinde esas alinmistir, GOriismelerin yapildiga

D.T.S.$'lerinden sadece ikisinde sabit iicretin disinda komis-

————yon ve prim uygulamasi licret politikasina dahil edilmistir.

Ucret politikasi, igsletme y6netimi tarafindan yurtdisi

satis¢ilarinin Ggrenim diizeyleri, tecriibeleri ve kidemleri
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esas alinarak olusturulmaktair. Ayrica, diger D.T.S.$'lerinin

politikalari ve enflasyon dikkate alinmaktadar,

Ucret politikalarinda sabit ilicret disinda komisyon ve
prime de yer veren D.T.S.$'leri, yillak klrlilik ve yurtdisi
satiscilarain ¢abalarini da (subjektif olarak) deserlendirmek-

tedirler.

SORU XIIT ~ XIV

Yurtdisai satiscilaran etkinliﬁini artirmak ig¢in ne tiir
tesvik edici unsurlara agirlik verildifi saptanmistir. Buna
gore gdriisiilen D.T.S.S'le;inde, yurtdisi satis¢irlari tesvik
etmek igin klr payi dasitimi ve "kapali zarf" uygulamasi agir-
11k kazanmaktadir. Bu tiir tesvik edici uygulamalar, ydnetim
kurulu tarafindan, yurtdisi satis¢inin, isletmenin kérliligi-
na katkisi ve satis¢inin performansi dikkate alinarak (sub-
jektif olarak) kararlastarilair, ﬁzetle, yurtdisi satisg¢inin

basarisina ba3li bir degerlendirmedir.

SORU_XV

Arastirma sonucunda yurtdisi satigg¢ilarin performans-
larinin dlg¢iimiinde temel kriter, satisginin isletmeye sajla-
digi kédrlalaktir. KArlailik, bir yilda, satis¢inin sorumlulu-
guna birakilan {iriin/yurtdisi pazarda yarattifi satis miktara
ve tutarina baglidir. Satisgilarain faaliyetlerinin bir bilan-
¢osu olusturulmaktadir. Bu bilangoya bagli olarak satais¢inin
igletmeye getirisi ve maliyeti karsilastirilabilmektedir.Di-
ger bir agaidan, satisci, bir yil ig¢inde ka¢ somut satis pro-
jesi olusturmus ve bunlarin ka¢ini gerceklestirmistir. Ger-
ceklesen projelerin k&rlili3i ne orandadir. Bunun disinda,sa-
tiscainin is takibindeki ciddiyeti, alicailarla diyalogu, yap-

t1g81 islerdeki hata orani, performansinain belirlenmesinde di~
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ger yan unsurlari olusturmaktadar.

SORU XVI

Uluslararasi pazarlara giriste ve niifuz etmede D.T.S.S'
lerinin 6nem verdikleri unsurlarin siralanmasi tablo (23)'i
olusturmugtur.

(Tabloda yer alan unsurlar 1= en 6nemli olmak iizere siralan-
mistir. Ayrica dafiilim yiizdeleri Z100= 18 D.T.S.S'ini temsil

etmektedir.)

UNSURLAR ‘ Onem Sirasi Z Onem Sirasi y/4
F‘

Kiltiirel yakinlak 6 33 - _
Cografi yakinlak 3 33 - -
Yurtd 1 W

urtdisi satis¢ilarin
iletisim kurmada 1 35 2 22
kolayliklari
Odemelerde alicilara 2 55 1 22
g0sterilen kolayliklar
Fuar vb, uluslararasi
teshir firsatlarindan 4 33 5 22
yararlanma
Uluslararasi reklam
kampanyalari 6 19 3 17

TABLO (23) ULUSLARARASI PAZARLARA GIiRIS VE NUFUZ ETMEDE ROL OYNAYAN
UNSURLARIN ONEM SIRASINA GORE SIRALANISI

Disg Ticaret Sermaye S$irketlerinin uluslararasi pazarlara
giriste ve o pazarda siireklilik saglamalarainda rol oynayan en
dnemli unsurlar "Odemelerde alicilara gbésterilen kolayliklar"
ile "yurtdis:i satis¢ilarin alicilarla iletisim kurmada kolay-

liklara" dar.
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D.T.S.S'leri ig¢in bir difer unsur da copjrafi yakinlai-
51n sagladifi avantajlardir. Bu avantajlari, cogfrafi yakin-
1l1g1 ikinci derecede dnemli unsur olarak kabul eden ydneti-
ciler :

1- Tasima mdliyetlerinin azalmasa
2- CIF/CF satis fiyatinda iistiinliik sajlamasa
3- Nasar riskinin azalmasi
olarak s1ra1adlslard1r.
Fuar vb. uluslararasi teshir firsatlarini ise yurtdi-

$1 satis yoneticileri ikiye ayirmaktadirlar:

1- Ihtisas Fuarlara

2- Prestij Fuarlarai’

fhtisas Fuarlari, D.T.S.$'leri agisindan talep yarat-
ma ve siparis almada dnemlidir. Bu tiir fuarlara ayni/benzer
konularda faaliyet gdsteren uluslararasi igletmeler katailmak-

tadarlar.
Prestij Fuarlari, ihtisas fuarlarindan farklidair. Bu
tiir fuarlar daha ¢ok bir iilkenin g¢esitli alanlardaki faali-

yetlerini tanitmaya ydneliktirler.

SORU XVII - XVITT

Arastirma sonucunda, goriisiilen onsekiz (18) D.T.S.S$'nin
tamaminain uluslararasi pazarlarla iliskilerinin siirekli oldu-
Bu belirlenmigtir. Bu iliskinin siirekliliginde rol oynayan
temel unsurlar dnem siralarina gére ele alindiginda tablo (%)
olusturmaktadar,

Tablo (24) de yer alan 6nem ve yiizde (%) dejerlerin-
den anlasildigr gibi "Cezici satisgilarin gayreti" ve "Irti-
bat biirolarinin / yurtdisi temsilciliklerin varliga" ulus-
lararasi pazarlarda,isletmenin siirekliliginde,kurumlasmasin-

da 6nemli rol oynamiglardir. Ozellikle, geogmis donemlerde
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UNSURLAR ONEM Y{(ZDE ONEM YUZDE
SIRASI | OLARAK % | SIRASI| OLARAK Z

Irtibat biirolarimn ya da
yurtdisi temsilciliklerin 1 45 3 33
varlafi
Cezici satiscilarin gayreti 1 55 . 2 45
{friin kalitesinin uygunluu 3 64 4 45
Tasauma kolaylaklari 4 b 5 17
Devletleraras: anlagmlar 2 55 4 36
Alicalara saglanan 6 17 . _
kolayliklar

TABLO (24) D,T.S.$'LERININ ULUSLARARASI PAZARLARLA ILISKILERINDE
(%) SUREKLILIGI SAGLAYAN UNSURLARIN ONEM SIRASINA GORE
SIRALANISI '

Irak ve Iran ile Tiirkiye Cumhuriyetinin imzalamis oldugu tica-

ri anlasmalar, s®6zkonusu iilkelerle iliskileri, anlasma siire-
since gelistirmistir. Bu konuda en 6nemli nokta,banka islem-
lerinde saglanan kolayliklardir. Ornegin, 1987'de Cézayir ve
Tiirkiye arasinda imzalanan anlasma, Cezayir Devlet alim mer-
kezleri ile ¢alisan D,.T.S.S'leri ig¢in Sdeme siirelerindeki

sorunlar: ¢O6zmiistiir.

Dis alamlarinda (ithalatta) teknik standartlara uygun-
luk arayan {lilkelerdeki alaicilarla iliskilerde, {iriiniin kali-

tesi 6n plana ¢ikmaktadar.

(*) Tablo'da iki siitun Gnem siras1 ve bagly olarak ild siitun yiizde oranlar olusmustur.
Bunun nedeni, D.T.S.S. igin siireklilik sajlayan unsurlar ayri Gneme sahiptirler.
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Onaltinc:r (16) sorunun Tablo deferleri ile onsekizin-
ci (18) sorunun Tablo deferleri birlikte ele alinirsa,D.T.S.S'
lerinde yurtdisi satis Orglitiiniin uluslararasi pazarlarda sii-

rekliligi ve kurumlasmasi :

Gezici satisg¢ilarain gayretlerine,

Yurtdisa satis¢ilarin iletisim kurmada kolayliklarina,

i

Irtibat biirolarinin ya da yurtdisi temsilciliklerin varlijina,

Odemelerde alicilara gosterilen kolayliklara,

I

Devletlerarasi anlasmalara
baglidar.,

Ozetle D.T.S.S'lerinin, uluslararasi pazarlarda siirekliligi ve
kurumlasmasi gezici satis¢ilar, yurtdisinda gbrevli satisgi-

lar ve devletlerarasi anlagsmalarla saglanir.

SORU XIX - XX

Arastirma sonucunda, goriisiilen onsekiz D.T.S.S'inin
%272 (13 D.T.S.S) sinde yurtdisi satis¢ilarin is degisikligi
sik degildir. D.T.S»S'lerinden %28 (5 D.T.S.$) inde yurtdi-

$1 satisc¢ilarin sik is defistirdikleri ileri siiriilmiistiir.

is degisiklifinin en sik gdzlendifi yurtdisi satisga
tiird ise'gezici satisc¢idar.

Yirminci (XX) soru ile besinci (¥) soru karsilastiri-
lirsa gezici satisg¢ilarin difger yurtdigsi satis¢r tiirlerine
oranla daha kisa bir siire ayni is yerinde gcalaistiklari goz-
lemlenebilir. Onsekiz D.T.S.$'inde gezici satisg¢ilarin or-
talama (tartili aritmetik ortalama) ¢alisma siiresi (en az 1

y1l- en g¢ok 5 yi1l’dan hareketle) ii¢ (3) yildan azdair.

SORU XXT

Yurtdisi satigs¢ilarin herhangi bir nedene bagla ola-
rak ig degigsikliginde bulunmalara, gbriismelerin yapildiga
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D.T.S.S'leri a¢aisindan is kaybina neden olmamaktadair.

Soru III'de belirtildigi gibi arastirmaya konu olan
onsekiz D.T.S.S'inden 11 inde &rgiit yapisi liriin esasina da-
yalidir. Dolayisi ile D.T.S.$'lerinde (Z62 1lik oranda) iire-~
tim kademesinde bir hakimiyet efilimi gézlenmektedir.D.T,S.S'
nin yurtdigi satisina konu olan iiriin,igletmeye bagli bir fab-
rikada iiretiliyorsa, bu durumda, D.T.S.$%i ayni zamanda alica
portfdyiine ve uluslararasz pazarda iliriin kalitesine dayali bir
isletme imajina sahiptir. Sonug¢ta,yurtdisi satis¢isinin is
degisiklizi, sevkiyatlarda aksamalara neden olmamakta ve ig-
letmenin ilgili yurtdisa pazarda siirekliligini zedelememek-

tedir.

SORU XXIT

Isletmeye yeni bir satis¢i alinirken, alici portfoyii-
ne sahip olmasi, godriisiilen D.T.S;S'i ybneticilerinin %62 si
(11 D.T.S.S.) ig¢in ®dnemli degildir. Zira, anilan D.T.S.S'le-~
ri iiretici isletmeleri iiriinlerini unluslararasi pazarlarda,
isletmenin geleneksel alicilarina satmaktadirlar. Diger D,T.S.S.
leri (7 D.T.S.S.) %38'i i¢in, yurtdisi satis¢ilarin alica
portfoyiline sahip olmalari, hem igletmeye yeni bir pazar bayl
kazandirmasi hem de satis¢inin uluslararasi pazarlarda dene-

yimli olduBunu kanitlamasi ag¢isindan Snemlidir.

ADAY SATISCILARDA ARANAN NITELIXLER'in belirlenmesi
igin yiiriitiilen "ARASTIRMA" nin sonug¢lari, cok agik ve genel
bir sekilde ayni niteliklerde toplanmistir. Bu sonuglara gore
goriisiilen D.T.S.S'leri ydneticilerinin, aday satlsgllaraéﬁ'
25-30 yas arasinda bekir, erkek, iiniversite mezunu, iyi ya-
banci dil bilgisine sahip olmalarini istemektedirler. Ayrica,
aday yurtdisi satis¢ilarda 1 ild 5 yil arasinda is tecriibe~

si aranmaktadir.
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G - YORUM VE DUSUNCELER

D.T.S.S'lerinde, coprafi esasa gdre kurulan grup miidiir-
liiklerinde (Avrupa Ihracat Grup Miidiirliigi gibi), liriin uzmana
yurtdisi satise¢ilar g¢alismaktadarlar. |

Bu tiir bir orgiitlemeye, cofirafi esasa gdre Orgiitlemenin
yaratti3i olumsuzluklarin, neden oldufu zararlar sonucunda gi-
dilmistir. Cofrafi esasa gbre Orgilit yapisinda yurtdisi satis-
¢1lar birbirlerinden bagimsiz olarak kendilerine birakilan i{il-
kelerden sorumludurlar. Dolayisi ile, herhangi bir iilkeden so-
rumlu olan satis¢inin isten ayrilmasi, anilan iilke pazarinan
isletme ig¢in kaybedilmesine neden olmaktadair. D.T.S.3'lerinin
bagli olduklari holding biinyesindeki liretici isletmelerin ii-
riinlerini yurtdisina satmalara,iiriin esasina dayali yurtdisa
satig Orgiliti olusturmalarainda kolaylik sa3lamistir. Ancak yurt-
dis1 satis gliciinlin 6rgiitlenmesinde en dnemli eksigin planlama
ve pazarlaﬁa arastirma bdliimlerine yer verilmemesi ya da ak-
tif sekilde bu b6liimlerin kullanilmamasi olarak saptanmistir.
Buradan hareketle, ¢ok basit ve ana hatlari ile bir yurtdisi

satis giicli sekil (12) deki kademelerden olusturulmaladair.

Arastirma sonucunda, D.T.S.3'lerinin uluslararasi pa-
zarlarda gerek alicilarla siirekli iliskileri yaratma, gerekse
bu pazarlarda kurumlasma, yurtdisi satig¢ilarin gayretleri so-
nucunda oldugfu kanitlanmistir. Bir diger deyisle D.T.S.S'i
demek, yurtdisi satis¢ilar demektir. Bu durumda, aday satis-
¢ilar titiz bir ejitim-yetistirme siirecinden gegirilmelidir-
ler, Egitim-yetistirme programi uluslararasi ticaret kuralla-
rinin odiretilmesinden 6te,D.T.S.S'inin gegmigteki ticari i-
ligkilerine ait belge ve bilgilerini siniflayarak diizenleye-
cegi Ornek olaylara, karsilasilmis sorunlarin ¢dziimiine dayan-
dirilmaladair. Aksi taktirde,yeni satis¢ilar, siiren giincel olay-
larin akaisina, konhlarln oncesini bilmediklerinden, izlemekte

zorluk ggkerler.
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SEKIL (12) D.T.S.S'LERINE ORGUT YAPISI ICiN BiR ONER

Aragtirma sonucunda, D.T.S.$'lerinde saptanan en yaygin orgiit
yapisi genel hatlari ile asafidaki gibidir.
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SIKIL (13) D.T.S.$'LERINDE  MEVCUT ORCUT YAPISI






