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on the firm in the main industry. The data obtained was analyzed, the findings were referred
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In this study, the data was obtained by interview technique. Seven companies operating in
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framework of research. The data obtained was analyzed with MAXQDA program and the
necessary tables, graphics and shapes were created. Here, the necessary results were obtained
and the findings were interpreted. The results obtained from the analysis are as follows; it can
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production capacities, contribution to innovation activities, technical support, information
sharing, speed, flexibility, uninterrupted service, improvements in production system and
focus on core competencies. It has been determined that supporting industry firms have role in
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GIRIS
18. yiizyilda Sanayi Devrimi ile beraber makinelesme ve kitlesel liretim daha once
goriilmedik derecede artis gostermistir. Bununla birlikte iiretim ve ekonomik yapilar
degisim gostermistir, fabrika sayilarinda artis meydana gelmistir. Zamanla tiretimdeki
artiglara karsilik tiiketim oranlarinda da artislar yasanmistir. Tiiketim toplumunu
ongoren kapitalizm hakim egemen goriis halini almisg ve ilerleyen donemlerde de
beraberinde neoliberalist diisiincenin de etkili olmasiyla gilinlimiiz serbest piyasa ortami
olusmustur. Bu ortamda firmalar arasindaki rekabet daha belirgin ve stratejik bir hal
almigtir. Rekabetin artmasi ise firmalarin hayatta kalma ve diger firmalara gore tstiinliik
olusturma cabalarinda da artiglarin yasanmasina sebep olmustur. Bu rekabet yarisina
katilmayan, pasif kalan firmalarin ise gerileme yasayip piyasadan silinmesi ihtimali
yiiksek olasiliktadir. Bu sebeple firmalar belirledikleri amaclara ulasmak, diger
firmalara gore rekabette avantajli durumda olmak i¢in bir takim temel stratejiler
belirlemektedirler. Bu stratejilerden biri de biiyiime stratejileridir. Bu stratejileri
firmalar, karliliklarin1 ve pazar paylarini arttirmak, optimal biyiiklige ulasarak
maliyetlerinde olumlu yonde etkiler saglamak ve biiyiimenin sagladigi c¢esitli

avantajlardan yararlanmak amaciyla gerceklestirmektedirler.

Teknolojide yasanan gelismeler ve kiiresellesmenin etkisini belirgin sekilde
gostermesiyle beraber bu rekabet yarisina farkli lilkelerden firmalar da dahil olmaya
baslamistir. Rekabet sadece ulusal sinirlar i¢inde degil uluslararasi alanda da gegerli
hale gelmistir. Ulkeler arasinda ticaret gittikge yaygin hale gelmistir ve farkli iilkelerden
firmalarla rekabet icine girmek kagmilmaz bir durum olmustur. Ulkeler arasindaki
uzakliklarin ticaret veya yatirim yapmak icin eskisi kadar etkisinin olmamasi, i¢ pazarin
doyma noktasina kadar gelmesi, firmalarin daha ¢ok biiylime ve karlilik oranlarini
arttirma istegi gibi daha ¢ok faktoriin sayilabilecegi unsurlar firmalar1 uluslararasi
alanda faaliyet gostermeye itmistir. Firmalarin uluslararasilasma faaliyetleri biiyiime

arzusunda olmalari neticesinde, biiylime niyetiyle yaptiklar faaliyetlerdir diyebiliriz.

Firmalar belirledikleri biiyiime ve uluslararasilasma stratejilerini siddetli rekabet
ortaminda varliklarimi devam ettirebilmek, rekabet iistiinliigii olusturabilmek adina
gerceklestirmektedirler. Bu stratejileri gerceklestirirken de i¢ ve dis ¢evreden bir¢ok
faktor tarafindan dogrudan ya da dolayli sekilde etkilenmektedirler. Biiylime ve



uluslararasilagsma siireglerinin her ikisinde firmalar tizerinde etki eden unsurlar farklilik
gosterebilmektedir. Etkili olan bu wunsurlar arasinda hem biiylime hem de
uluslararasilagsmada ortak bir etkenden s6z edilebilir. Bu etken; homojen, benzer {iriinler
iireten firmalarin olusturdugu gruba, ana endiistrilere girdi saglayan tedarikciler yani

destekleyici endiistrilerdir.

Destekleyici  endiistriler, ana endiistrilere {liretimde kullanilacak, {iretimin
gerceklesmesini  saglayacak parca ve hizmetleri saglar ve aralarinda bagimlilik
derecesinde bir iligkiden soz edilebilir. Bu bagimliligin tiim firmalar kapsaminda sona
ermesi gibi bir durumdan bahsedilmesi, firmalarin tiim iiretim siireclerinde kendine
yeter hale gelmesini gerektirecektir. Bu da hem ekonomik hem de stratejik hedefler
bakimindan ¢ok da miimkiin olmayacaktir. Bu bakimdan ana endiistriler kendi temel
yeteneklerine ve uzmanlik alanlarina odaklanarak uzmanlik alanlar1 diginda kalan isleri
dis kaynak kullanim1 yoluna giderek destekleyici endiistrilerden tedarik ederler. Bu da
destekleyici endiistrilerin iliretimdeki paylarinin artmasit anlamima gelmektedir. Bu
baglamda ana endiistrilerin biiylimesinde ve uluslararasilasma siirecinde destekleyici
endustrilerin etkisinden bahsetmek miimkiindiir. Sahip olduklar1 birgok kriter biiyiime

ve uluslararasilasmada dogrudan veya dolayl etki yaparak katki saglamaktadir.

Calismanin birinci boliimiinde firmalarin biiylime olgusu, bu biiyiimenin gerekceleri ve
biliyiimenin ger¢eklesmesi i¢in olusturulan biiylime stratejileri agiklanmigtir. Aymni
zamanda firmalarin bliyiimesi iizerinde etkili olan faktorlere de deginilmistir. Firmalarin
uluslararasilagsmast ise bir biiyiime secenegi olarak degerlendirilip bu konuya
aciklamalar getirilmistir. Uluslararasilasma ve uluslararasi isletmecilik kavramlarina da
deginilip firmalarin uluslararasilasma nedenleriyle uluslararasilasma siirecine etki eden
faktorlere ve uluslararasilasma stratejilerine acgiklik getirilmistir. Son olarak ise

uluslararasilagsma stireci ve yazinda bu konuda olusturulmus modeller agiklanmaistir.

Calismanin ikinci boliimiinde ana endiistri ve destekleyici endiistri kavramlari
aciklanarak, destekleyici endiistrilerin ana endiistriler i¢cin 6neminden, destekleyici
endiistrilerin se¢iminden ve iliskili kavramlardan bahsedilmistir. Ana endistriler ve
destekleyici endiistrilerin arasindaki iligkilere ve tiirlerine deginilerek son olarak, ana
endiistrilerin biiylimesinde ve uluslararasilasma siirecinde destekleyici endiistrilerin rolii

ve hangi 6zellikleriyle bu rolii iistlendikleri agiklanmastir.



Calismanin tgilincli boliimiinde ise ana endiistrilerde faaliyet gosteren segili firmalar
incelenmistir ve miilakatlar sonucu elde edilen veriler analiz edilmistir. Bu analizler
sonucu destekleyici endiistrilerin hangi rollerle ana endiistride bulunan firmalara etki
ettigi belirlenmistir. Yine bu bdliimde arastirmanin yontemi, verilerin toplanma siireci,

bu verilerin kodlanmasi ve tiim bu verilerin analizi, bulgular1 ve yorumlar verilmistir.
Calismanin Amaci

Bu c¢alisma ana endistrilerin biliylimesinde ve uluslararasilasma siirecinde onlara
hammadde malzeme tedarigi yapan destekleyici endiistrilerin roliinii belirlemek
amactyla yapilmistir. Bu amag¢ dogrultusunda, ana endiistrilerde faaliyet gosteren, kasti
orneklem yoluyla se¢ilmis firmalarla miilakatlar gergeklestirilmistir. Yine bu amag
dogrultusunda iki temel arastirma sorusu belirlenmistir ve bu sorular cercevesinde
arastirma yapilmistir. Sorulardan ilki “Ana endiistrilerin biiyiimesinde destekleyici
endiistrilerin rolii nedir?” , iKincisi ise “Ana endiistrilerin uluslararasilasma siirecinde

destekleyici endiistrilerin rolii nedir?” dir.

Bu rolii belirlemek adina calismada once firmalarin biliylime ve uluslararasilasma
stiregleri incelenmistir. Firmalarin rekabet {istlinliigli olusturmak ve hayatta kalabilmek
adina biiylime gercgeklestirdikleri, bu biiyiimeyi hangi amaglar dogrultusunda yaptiklari
ve burada etkili olan faktorler incelenmistir. Kiiresellesmeyle ve bir takim faktorlerin de
etkisiyle i¢ pazarlarda kalarak biiylimenin yeterli olmayacagi ve uluslararasi alanda
faaliyet gostermenin bir gereklilik oldugu belirtilmistir. Firmalarin uluslararasilasma
nedenleri, stratejileri ve uluslararasilasma siireci ile uluslararasilasma modelleri
aciklanmistir. Ana endiistri ve destekleyici endiistri tanimlar1 yapilarak aralarindaki
iliskiden ve destekleyici endiistrilerin 6neminden ve se¢iminin de 6nemli bir konu teskil

ettiginden bahsedilmistir.

Daha sonra belirlenen asil amag¢ ve arastirma sorulart gergevesinde destekleyici
endiistrilerin, ana endiistrilerin biiylimesinde ve uluslararasilagma siirecinde hangi
kriterlerle etki ettiginin belirlenmesi, bu konuda destekleyici endiistrilerin 6neminin
idrak edilmesi ve destekleyici endiistrilerle iliskilerin isbirligi esasl siirdiiriilmesinin

bliyiime ve uluslararasilasmada etkili konular oldugunun ortaya ¢ikarilmasi



hedeflenmistir ve ana endiistrilerdeki secilmis firmalar iizerinden bir ¢oziimleme

yapilmustir.
Calismanin Onemi

Firmalarin faaliyet gosterdigi alanda rakiplerine karsi ustiinlilk kazanmalari, rekabet
avantaj1 elde etmeleri ve beraberinde biliylime ve uluslararas: arenaya acilma faaliyetleri
sergilemeleri hayati 6nem arz etmektedir. Bahsedilen bu rekabet iistlinliigii kazanmanin,
belirlenen amaglar1 yerine getirmenin ve istenilen biiylime ve dis pazarlara agilma
arzusunun gerceklestirilmesi ise bircok faktor tarafindan etkilenmektedir. Bu
faktdrlerden biri de Porter’in (2010) Uluslarin Rekabet Ustiinliigii ve Ulusal Ustiinliik
Elmas1 modelinde de yer alan “iligkili ve destekleyici endiistriler” dir. Bu ¢alismada ise
asil odak noktasi destekleyici endiistriler kismidir. Destekleyici endiistriler yani iiretici
firmalara hammadde, malzeme saglayan tedarikg¢iler, liretimdeki paylarinin gittikge artig
gostermesi sebebiyle ana endiistriler i¢in olduk¢a Onemli bir yer teskil etmektedir.
Bir¢ok ozelligiyle biiylime ve uluslararasilasma faaliyetleri {izerinde roliiniin bulunmasi
destekleyici endiistrilerle olan iligkilerin dikkate alinmasini gerektirmektedir. Literatiir
incelendiginde ana endiistri-destekleyici endiistri iligkilerine, iliskilerin ne tiirde
olduguna, destekleyici endiistrilerin 6nemine, se¢iminin ve degerlendirmesinin nasil
olmasi gerektigine, satin alma yonetiminin firmanin énemli bir fonksiyonu olduguna ve
gereken Onemin verilmesi gerektigine ve firmalarin performanslar iizerindeki rollerinin
incelenmesine yonelik bir¢ok farkli yonden yapilmis ¢calisma goze carpmaktadir. Fakat
ana endistrilerin biiylimesinde ve uluslararasilasma siirecinde destekleyici endiistrilerin
roliinii ayr1 ayr1 olarak dogrudan incelemek lizere yapilmis herhangi bir caligmaya
rastlanilmamistir. Bu bakimdan, bu caligsmayla biiyiime ve uluslararasilagsma iizerinde
destekleyici endiistrilerin ne gibi rollerle katki sagladiginin ortaya konulmasi, ana
endiistrilerin gereken dikkati ve 6nemi destekleyici endiistriler kanalina yonlendirmesi
acisindan onemli bir katkr sagladig diistiniilmektedir. Literatiirde bu konu kapsaminda
bulunan boslugu doldurmak ve belki daha sonra bu dogrultuda yapilacak olan

calismalara bir alt yap1 olusturabilir.



Calismanin Yontemi

Bu c¢alisma nitel bir ¢alisma olarak planlanmistir. Belirlenen arastirma konusunun ve
beraberinde temel arastirma sorularinin niteligi, nitel arastirma yontemi uygulamaya
sevk etmistir. Ana endistrilerin bliylimesinde ve uluslararasilasma siirecinde
destekleyici endiistrilerin roliinii belirlemek ve gerekli verilerin elde edilmesi, igerik
olarak derinlemesine bilgi edinebilmesi i¢in firmalara yoneltilecek sorularin acik uglu
olusu da miilakat teknigine uygun oldugundan dolay1 ¢alisma nitel bir ¢alisma olarak
tasarlanmigtir. Caligmanin amacit kisminda da belirtildigi {izere asil amag, ana
endiistrilerin  biiylimesinde ve uluslararasilasma silirecinde girdi tedarik ettigi
destekleyici endiistrilerin roliinii ortaya koymaktir ve destekleyici endiistrilerin bu
biiyiime ve uluslararasilagsma siireglerine sahip oldugu hangi 6zelliklerle etki ettigine,
ana endistrilere ne agidan katki sagladiklarina vurgu yaparak gereken ehemmiyetin
verilmesi bakimindan énem atfedilebilecek bir ¢calisma olmasi hedeflenmistir. Arastirma
kapsaminda belirlenen amaca ulasmak, gerekli ve yeterli bilgilere dogru ve eksiksiz
sekilde ulasabilmek i¢in veri toplama yontemi olarak miilakat teknigi tercih edilmistir.
Ayrica firmalara yoneltilecek olan sorularin niteligi de miilakat yapmayi gerekli hale
getirmistir. Calismaya yon veren temel arastirma sorulari baz alinarak ve ilgili
literatiirdeki 6nemli noktalar g6z dniinde bulundurularak olusturulan ve 10 soru igeren
miilakat sorular1 kasti orneklem yoluyla secilmis orta ve biyiik 06lgekli,
uluslararasilagsma faaliyetleri bulunan 7 firmanin fabrika miidiirleri veya satin alma
yoneticilerine yoneltilmistir. Firmalarin kasti 6rneklem yoluyla se¢ilmesinin sebebi ise,
ana endistrilerde faaliyet goOsteren ve aragtirmanin amacina uygun sekilde
gerceklestirilmesini saglayacak olan firmalarin belli niteliklere sahip olmasinin gerekli
olusudur. Bu nitelikler ise orta ve biiylik 6l¢ekli, biiyiime ve uluslararasilagma egilimi
olmasi, ayn1 zamanda belli tedarikg¢ilerinin olmasidir. Arastirma kapsamina dahil olan
bu secili firmalar ise belirlenen kriterlere uygun firmalardir. Bu firmalardan 5’1yle yiiz
yiize goriisme gergeklestirilerek sorular karsi tarafa aktarilmistir. Diger 2 firmayla da
yiiz yiize goriisme talep edilmistir fakat e-posta yoluyla cevaplamay1 tercih etmislerdir.

Y o6neltilen miilakat sorulari ise ekte yer almaktadir.

Tiim bu goriismeler sonucunda elde edilen veriler MAXQDA programiyla analiz

edilmistir. Bu analizler yapilmadan 6nce hem literatiirden elde edilen bilgiler hem de



literatiirde bulunmayan, miilakatlar sonucu elde edilen bilgiler neticesinde kodlar
olusturulmustur. Literatiirde bulunmayan, goriismeler sonucu elde edilerek olusturulan
kodlar ise agik kod (in vivo coding) olarak adlandirilmistir. B6lim 3’te de verilerin

analizi, bulgular ve olusturulan tablolar, grafikler ve sekiller yer almaktadir.



BOLUM 1: FIRMALARDA BUYUME VE ULUSLARARASILASMA

1.1. Biiyiime

Firmalarin varliklarin1 devam ettirebilmeleri ve rekabet {istiinligii saglayabilmeleri i¢in
yapmasi ya da yapmamasi gereken faaliyetler temel stratejilerdir. Firma, hali hazirda
hangi isleri yapmaktadir, bu isleri nasil yapmaktadir, yapilan isleri mevcut durumda
oldugu gibi mi ytirliitmelidir yoksa igleri biiyiitmeli veya kii¢iiltmeli midir? Tim bu
sorular belirlenen temel stratejiler sonucunda cevap bulabilecektir (Ulgen ve Mirze,

2004:199).

Firmalar belirledikleri amaglar hayata gegirmek i¢in birgok stratejik alternatife sahiptir,
bunlardan biri ise biliylime stratejisidir. Firmalar siddetli bir rekabet ortaminda
hayatlari1 devam ettirmek ve etkililigini arttirmak amaciyla izleyebilecekleri en

belirgin stratejiler bitylimeye dayali olanlardir (Dinger, 2003:204).

Biiyime, amaglarin etkili bir sekilde gergeklesmesini saglayacak teknik ve yonetsel
gelismeleri kapsamakla beraber, orgiitiin ¢esitli unsurlarinda hacim yoniinden bir artisi

veya miktar artisini ifade etmektedir (Moschandreas, 2000; akt.Oncer, 2012:407).

Dinger’e (1996:106) gore biiyiime, “Firmalarin 6zelliklerine gore; satis miktar1 veya
tutari, iiretim miktari, calisanlarin sayisi, harcanan enerji miktari, 6z kaynaklar, yatirim
toplami, kullanilan hammadde ya da makine miktari, pazar pay1 veya mamul ¢esitliligi
gibi faktorlerde meydana gelen artiglardir.” Yine Dinger’e (1996:106) gore, meydana
gelen bu hacim artiglar1 her zaman kesin bir bliyiime isareti degildir. Firmalarda biiyiime
oldugundan bahsedebilmek i¢in hacim olarak bir artisin meydana gelmesi sarttir ancak
yeterli degildir. Aynm1 zamanda nitelik itibariyle de bir gelisme meydana gelmelidir.
Niteliksel biiyiime ise firmadaki unsurlarin kalitesinin artmastyla ilgili bir kavramdir ve
sayisal olarak ifade edilmesi zordur. Ancak nitelik olarak biliylime kaydeden firmalarin
nicelik olarak da gelisim gosterecegi diisiincesinden hareketle, sayisal yonden meydana
gelen gelisimin niteliksel bir artistan meydana geldigi sdylenebilir (Ulgen ve Mirze,
2004:201). Bu kapsamda, firmalarda nitelik 6l¢iisii olarak ele alinabilecek kriterlerden
Mucuk (2001a:102) su sekilde bahsetmistir; sermaye koyanlarin sayisi, yonetim bigimi,

bolgeye yonelik olup olmama, endiistri dalindaki nispi durum ve hukuki sekil.



Firmalar yapilar1 geregi biiyiime giidiisiiyle hareket ederler. Biiylidiikleri takdirde
stratejik stiinlik elde edecekleri diisiincesi olustugunda biliylime i¢in 6n kosul
gerceklesir (Coskun, 2016:128). Fakat biiylimede kritik olan sey firmanin geregi kadar
bliylimesidir. Gereginden az veya cok biiyiime gergeklesmesi firmanin zararmadir
(Sabuncuoglu ve Tokol, 2001:140). S6z konusu biiylimenin firmanin maliyetlerini en
aza indirecek sekilde optimum biiyiikliikte olmasi gerekmektedir (Dinger, 1996:108).
Ciinkii Akgemci’ye (2015:264) gore, biiylimenin bazi1 sakincalari vardir. Kontrolsiiz,
hizl1 ve asir1 biiyiime, biiylimeyi finanse edecek kaynaklara ulasmada ¢esitli zorluklarin
yasanmasi, koordinasyonda zayiflama, firma i¢inde biirokrasi, formalite ve
kirtasiyeciligin artmasi biiylimeyle meydana gelen sorunlardir. Bu sebepten otiirii
firmalar biiyiimeye karar verdiklerinde, kendileri i¢in en uygun biiylikliigii de tespit
etmeleri gerekir. Sabuncuoglu ve Tokol (2001:140) ise en uygun biiyiikliik olan optimal
biiyiikliigii, firmanin ekonomik, fiziksel ve sosyal varliklar1 diigiiniilerek iiretim ve

satiglarin en iyi diizeyde gergeklestigi nokta olarak tanimlamislardir.

Goriildiigii lizere biiyiime firmalar i¢in hayati bir 6neme sahiptir. Rekabet edip,
varliklarin1 devam ettirebilmeleri i¢in adeta bir zorunluluk haline gelmistir. Bu durumda
firmalarin nicin biiylimek istedikleri, ni¢in birbirlerinden farkli egilimler sergiledikleri

de acgiklanmasi gereken bir konudur.
1.2. Firmalarin Bityiime Gerekgeleri

Bir firmanin asil amaci, bulundugu rekabetci, siirekli biiyliyen ve gelisen ¢evre iginde
kendi varligin1 devam ettirmek ve biiylimektir. Bu biiyiime de firmanin karli olmasina
baghdir. Firmalarda biliyiime ihtiyact en once firma sahip ve yoneticilerinin kar elde
etme giidiistinden kaynaklanmaktadir fakat tek giidiiniin de bu oldugunu sdylemek
mimkiin degildir. Cogu zaman bu diislincenin ikinci planda kaldigi soylenebilir.
Ozellikle firma belli bir biiyiikliige ulasti§1 zaman kar etme diisiincesi dnceligini yitirir
ve sosyal giidiiler (hirs, gii¢ kazanma, yiicelik saglama, baskalarina yon verme) 6n plana

cikar (Dinger, 1996:108).

Firmalarin bulundugu rekabet¢i ortam onlar1 hizli bir biiylimeye iter. Bu biiylime yalniz
tiretimdeki artiglar sonucunda olmayip, var olan ekonomik kosullarin da bir sonucudur

(Sabuncuoglu ve Tokol, 2001:140). Rekabet ve biiyiime birbirini koriikleyen iki



unsurdur. Firmalar biiyiidiikleri zaman rekabet glicleri artar, rekabet giicleri arttikca da
bliylimeye devam ederler. Bu iki unsur arasindaki iliski dozunda olmalidir. Hizl1 bir
bliylime risk arz edecegi gibi, fazla tedbirli olmak da firmay1 rekabet¢i ¢cevrede geride

birakip yok olmaya dogru siiriikleyebilir (MUSIAD, 2005).

Biiylime saglayamayan firmalar, piyasada diger firmalarin biiyiidiikleri diisiiniiliirse,
daha yiiksek maliyet ve {iretim kapasitesiyle faaliyet gostermek durumunda kalacaklar
ve bu da firmalarin piyasa icinde kiiciilmelerine, varliklarini devam ettirme giicii
bulamamalarina ve kapanmalarina sebep olur (Sabuncuoglu ve Tokol, 2001:140). Bu
sebeple firmalar biliyiime yolunu tercih etmek durumundadirlar. Ciinkii biiyiime,
rekabetci ortamda ve siirekli degisen ¢evrede firmalara ¢evre baskilarina kars1 koyma ve
ona uyum saglama acisindan Tstiinliikk saglayacaktir (Dinger, 1996:108). Yapilan
calismalarda biliylimenin verimlilikle de baglantili oldugu belirtilmistir (Buzzel, 1975;
akt. Oncer, 2012). Diger bir ifadeyle, biiyiimeyle birlikte verimlilikte bir arts
gbzlemlenecek ve devam ettirilebilir bir verimlilik saglayabilmek iginse biiyiimeye

ihtiyag¢ duyulacaktir (Oncer, 2012:407).

Tutar’a (2015a:3) gore firmalar g¢esitli nedenlerle biiylimek isterler; kiigiik firmalarin
maruz kalacagi dezavantajlardan kacinmak, biiylimenin getirecegi avantajlardan
yararlanmak, ¢evresel faktorlerin etkisi, tiiketici taleplerinin degisiklik gostermesi, rakip
firmalarin sayilariin artmasi, yeni teknoloji ve teknikler, biiylik sermaye ile pazarda
faaliyet gostermek, bugiinkii ve gelecekteki pazar sartlari, firma yoneticilerinin yonetim
beceri ve yetenekleri ile optimal biiyiiliige ulasarak en uygun maliyetle liretim yapmak

istemeleri firmalar1 bliylimeye iten sebepler arasindadir.
Tutar (2015a:3), ayrica firmalarin biiyiime gerekcelerini su sekilde siralamistir:

— Hammadde teminindeki kolaylik: Biiyiik firmalar kiiclik firmalara nazaran
hammaddeye daha kolay ve uygun sartlarda ulasip temin edebilirler. Hammadde
alirken daha biiyiik miktarlarda alim yapacaklar i¢in tedarik¢ilerin gdziinde
daha itibarli olmaktadirlar.

— Birim maliyet daha diisiiktiir: Biiyiik firmalarin 6l¢ek ekonomileri daha iyi
diizeyde oldugu i¢in kiigiik firmalara gore daha diigiik birim maliyetle {iretim

gergeklestirirler.



— Teknik yenilikleri takip etme sansi yiiksektir: Biiylik firmalarin daha genis
finansal olanaklar1 oldugu i¢in yeni teknolojileri takip edip iiretmesi ya da satin
almasi daha kolay olacaktir.

— Satis olanaklarinda istiinliiklere sahiptirler: Biiyiikk firmalarin arastirmaya
ayirdiklart zaman ve miktar daha fazladir ve piyasayr takip etmeleri,
firsatlarindan yararlanmalar1 ve yeni pazar bulmalar1 daha kolaydir. Birim basina
diisen satis maliyetleri de daha azdir.

— Niifuz/etki yetenekleri yiiksektir: Biiyilk firmalarin resmi dairelerle ve
hiikiimetlerle iletisimleri daha kuvvetlidir ve bu kurumlarin ekonomik

politikalarini dahi etkileyebilmektedirler.

Firmalar yukarida bahsedilen gerekcelerle biiylimeyi amagclarlar ve bu amaglar
gerceklestirmek adma bir takim faaliyetler gerceklestirirler. Bu faaliyetleri
gerceklestirirken ise i¢ ve dis ¢evreden birgok faktor tarafindan dogrudan ya da dolayli

sekilde etkilenirler. Firmalarin biiyiimesine etki eden faktorler ise asagida ele alinmistir.

1.3. Firmalarin Biiyiimesinde Etkili Olan Faktorler

Firmalar hayatta kalmak, rekabet avantaji saglamak, kar elde edebilmek, endiistri
cevresine uyum saglamak adina degisimleri takip ederek gelisim gostermek gibi bir¢cok
bliylime gerekcesine sahiptir. Bu gerekgeler neticesinde firma biiyiime karar1 alir ve
birgok biiylime stratejisinden faydalanir. Bu siirecte firmanin biiylimesinde, biiylime
performansi iizerinde birtakim faktorler etkili olmaktadir. Bu faktorler firmanin

biiylimesini olumlu ya da olumsuz sekilde etkileyebilmektedir.

Firmalarin faaliyetlerini etkileyen, biiylime performansina etki eden faktorler ise belli
bagliklar halinde siniflandirilabilir. Bu simiflandirma ise; firma 6zellikleri,
endiistri/cevre Ozellikleri, yenilik faaliyetleri ve insan sermayesi 6zellikleri seklindedir
(Kara6z ve Demirgil, 2009). Firmalar, bu bashklar icerisinde degerlendirilecek
degiskenlerden etkilenerek biiylime performanslarinda degisiklikler sergilerler. Biiyiime
performansina etki eden faktorler de Kara6z ve Demirgil (2009) ve Demirgil (2008)

tarafindan asagidaki gibi siniflandirilarak agiklamalar getirilmistir:
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— Firma Ozellikleri: Firmalar sahip olduklar1 varliklar, kaynaklar, yetenekler ve
bliylime arzular1 neticesinde performanslarini arttirabilirler. Firmalarin biiyiime
performanslarini etkileyen degiskenlerden biri ol¢ekleridir. Firmalarin 6lgekleri
biiyiime tiizerinde negatif bir etkiye sahiptir. Bir diger degisken firmalarin
vasidir. Yas degiskeni ise firmalarin biiyiimesini pozitif yonde etkilemektedir.
Geng firmalarin  yashh firmalara oranla daha hizli biiylidikleri ve
performanslarint daha iyi sergileme ¢abasi iginde olduklari goriilmektedir.
Olgun firmalar belli bir biiytlikliige ulastiklar i¢in biiylimesi bir noktada duragan
hale gelecektir. Diger degiskenler ise firmalarin kurulus sayis: ve ihracat yapma
oranlaridir. Firmalar ne kadar c¢ok tesise sahipse o derece biliylime gdstermeye
devam edecektir. ihracat ise firmalarin biiyiimesini olumlu yonde etkilemektedir.
Thracat yapan firmalar daha fazla biiyiime sergilemektedirler.

— Endiistri/Cevre Ozellikleri: Firmalarin icinde bulundugu bolgenin endiistri
yapisi ve yakin ve uzak c¢evresi firmanin biiylimesini etkilemektedir. Firmalarin
miisterilerle, tedarikgilerle, hiikiimet ve sivil toplum orgiitleriyle etkilesim iginde
olmasi biiylime performansini, bu etkilesimin niteli§ine gore, olumlu ya da
olumsuz etkileyebilmektedir. Firmalarin eger c¢evreyle iletisimi kuvvetli,
miisterilerle, tedarikgilerle, hiikiimetle iliskileri iyi, bilgi akisi kuvvetliyse
hayatta kalma ve biiyiime sanst o derece yiiksek olacaktir. Ayni zamanda
firmalarin bilgi temeli ve alaninda uzmanlasmis tedarik¢ilere sahip olmasi,
onlarla igbirligi i¢inde olmas1 firmalarin varliklarint devam ettirmelerini daha da
kolaylastiracaktir ve biiylimesine etki edecektir.

— Yenilik Faaliyetleri: Firmalarin kurulduklart andan itibaren yenilik¢i
faaliyetlere 6nem vermesi onlarin biiylimesinde pozitif bir etki olusturacaktir.
Yenilik yapmak adina yiiriittiikleri Ar-ge ¢aligmalar1 da biiylime tizerinde etkili
unsurlardandir. Ayn1 zamanda yenilik¢i olmak firmalarin hayatta kalma siiresini
diger firmalara oranla daha da arttirmaktadir.

— Insan Sermayesi: Firmalar faaliyetlerini sahip oldugu insan kaynag vasitasiyla
yiiriitmektedir. Bu sebeple biiylime performansinda, ¢alisan insan kaynaginin ve
girisimcinin de etkisi bulunmaktadir. Belli bir bilgi birikimine sahip olmak,
kritik diizeydeki bilgiye ulagsmak agisindan 6neme sahip olan insan kaynagi1 ayn1

zamanda Ar-ge faaliyetlerini yiiritmede ise bu faaliyetlerin verimli sekilde
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yiiriitiilmesinde ~etkilidir. Insan kaynagmin egitim diizeyi, verimlilikleri,
yetenekleri, farkli alanlarda uzmanliklara sahip olmalari; girisimcinin ve st
yonetimin tecriibeleri, biiyiime arzular1 ve kisisel Ozellikleri de firmalarin

bliylimesi lizerinde etkisi olan faktorlerdendir.

Firmalarin biiylime performansi iizerinde, fiziksel varligi olmayan marka ve insan
sermayesi etkili unsurlar arasindadir. Bu unsurlar firmalarin rekabet istinligi
kazanmalarinda etkilidir ve bu varliklar genelde kittir, karmasik bir yapidadir. Bu

yiizden de taklit edilmeleri zordur (Barney, 1994; akt. Demirgil, 2008:89).

Firmalar performansinda ve biiyiimesi iizerinde etkili olan faktorleri de dikkate alarak
belirledikleri hedef ve amaclara ulagsmak adina varlik ve yeteneklerini de goz Oniinde
bulundurarak bir¢ok stratejik alternatif {izerinde yogunlasirlar. Bu stratejiler icinde yer
alan bliylime stratejileri de firmalar agisindan oldukca 6nemli yer teskil etmektedir ve

farkli bigimlerde siniflandirilmaktadir.
1.4. Bityiime Stratejileri

Bir firmanin hangi stratejik alternatifi degerlendirmesi gerektigi veya yeni bir strateji
olusturmasi karari, mevcut stratejilerin analizi ve teshisi ile baslamaktadir. Mevcut
durumun ne oldugunun bilinmemesi, gelecekte bu durumu arttirmaya yonelik bir amag
belirlenmesinin miimkiin olmayacagim1 gostermektedir. Stratejileri belirleme ve se¢gme
slirecinin sonraki asamasi da dis ¢cevrenin analiz edilmesidir. Buna gore yeni amaglar ve
stratejiler belirlenmektedir. Bu noktada bir diger Onemli konu da amacin

gerceklestirilecegi zamanin 1yi belirlenmesidir (Dinger, 1996:197).

Yine Dinger’e (1996:198) gore, stratejiler; kapsamlarina, firmadaki hiyerarsik
seviyelerine, rekabet durumuna, amacglarina ve Uriin/pazar yapisina gore
siniflandirilabilir ve bununla ilgili bir¢ok ¢alisma da bulunmaktadir. Bilylime stratejisi,
firmanin temel stratejilerinden biri olup, yoneticiler tarafindan arzulanan, firmanin
degerine deger katan, karlihik ve piyasa paymi arttiran bir Ozellie sahiptir ve
dolayisiyla da firma yoneticileri bu stratejiyi gerceklestirmek ve devam ettirebilmek i¢in

caba sarf ederler (Ulgen ve Mirze, 2004:200).
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Stratejik yonetim merkezli literatiir incelendiginde biliylime stratejileri ¢esitli bigimlerde
siniflandirilmustir. {lgili literatiir dogrultusunda biiyiime stratejileri {ic ana baslik ve alt
basliklar seklinde siniflandirilabilir. Bu ana basliklar, biitiinlesme, ¢esitlendirme ve dis

biiyiime stratejileridir.

Tablo 1

Bilyiime Stratejileri

Yatay Biitiinlesme Dikey Biitiinlesme
Biitiinlesme e Pazara niifuz etme e lleriye dogru dikey
Stratejileri e  Uriin farklilagtirma biitiinlesme
e Pazar farklilastirma e Geriye dogru dikey
biitliinlesme
Cesitlendirme Tek yonlii(iliskili) Cok yonlii(iliskisiz)
Stratejileri cesitlendirme cesitlendirme

e Pazar gesitlendirme

e  Uriin gesitlendirme

Stratejik ittifaklar
e Lisans anlagmalari

e Bolgesel acentelik ve

bayilikler
e Know-How
Di1s Bilyiime Birlesme ve satin alma e Franchising
Stratejileri stratejileri

e Ortak girisimler
e Dis kaynak kullanimi

e Konsorsiyum

e Kartel
e Trost
e Holding

Kaynak: Yazar tarafindan diizenlenmistir.
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1.4.1. Biitiinlesme Stratejileri

Dinger (2003:205), biitiinlesme stratejilerini “mevcut {riin/pazar alaninda kalarak
bliylimeye dayali stratejiler” olarak tanimlamistir. Firmalar halihazirda faaliyette
bulundugu is, pazar ve siireglerine yenilerini dahil etmeden, sadece faaliyetlerinin hizini
ve etkinligini artirarak da biiyiime saglayabilirler. Bu sekilde bir biliylime stratejisi

asagidaki gibi uygulamalarla gerceklestirilebilir (Ulgen ve Mirze, 2004:202):

— Firma, mevcut mal ve hizmetleri i¢in halihazirda kullanimda oldugu alanlar
haricinde farkli ve yeni kullanim alanlar1 kesfeder ve gelistirir.

— Yeni pazarlara girmeden, faaliyette bulundugu pazarlarda daha etkin
girisimlerde bulunur.

— Herhangi bir yatinim ve siire¢ eklemelerinde bulunmadan mevcut faaliyetlerinin

kapasitesini artirir.
Biitiinlesme stratejileri yatay ve dikey biitiinlesme stratejileri olarak ikiye ayrilir.
Yatay Biitiinlesme Stratejileri

Firmanin faaliyet gosterdigi endistri igerisinde kalarak rakiplerini ele gegirmesi, yeni
isler/isletmeler kurmasi, kapasite artirimi yapmast ve iriin gesitliligini genisletmesi
yatay biiyiime stratejileri kapsamina girmektedir. Firmalar yatay biliyiime yoluna giderek
rakiplerinden {istiin olmayr ve temel yeteneklerini daha c¢ok kullanmayi amaglar.
Bunlarin yani sira 6lgek ekonomisinden faydalanarak diisiik maliyetle faaliyet gosterir

(Coskun, 2016:130).

Yatay biiylime firmalarda farkli sekillerdeki uygulamalarla kendini gosterebilir. Bazi
kaynaklar yatay biiylimenin iriin ve pazar farklilastirmasi gibi ikili bir uygulama
tarzindan bahsederken, bazi kaynaklar da bunlara ek olarak pazara niifuz etmeyi de
ekleyerek ti¢lii bir ayrima gider (Simsek, 2004:70).

Yatay biiyiime stratejilerinde goriilen bu uygulama bigimlerine Pearce ve Robinson

(2015:188-194) asagidaki agiklamalar: getirmistir:

— Pazara niifuz etme: Firma kaynaklarini tek bir {lirlin ve pazara yonlendirerek,
temel yetenekleri ilizerine odaklanip, belirli bir iiriin iizerinde uzmanligini

artirarak pazara niifuz etmek ve performans artis1 gostererek rakiplerine karsi
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rekabet Uistlinliigli saglamaya ¢alisirlar. Bu da pazara niifuz etme stratejisi olarak
adlandirilir.

— Pazar farklilagtirma: Firma mevcut Urlini lizerinde ylizeysel degisiklikler
yaparak, iirlinlinde yaptig1 bu yiizeysel degisikliklerle yeni kullanim alanlari
saglayarak, fazladan dagitim ve pazarlama kanallar1 ekleyerek {iriinlerini
pazarlarlar. Medya kanallarmin se¢imi, tutundurma faaliyetleri ve dagitim
kanallar1 tizerinde degisiklikler gozlemlendigi zaman pazar gelistirme stratejisi
uygulaniyor diyebiliriz.

—  Uriin farklilastrma: Bu strateji, mevcut iiriinlere yeni unsurlar ekleyerek, iiriin
iizerinde kayda deger degisiklikler yapmayi; {iriin yagam egrisinde doygunluga
ulagmis iriinlerin yasam siirelerini uzatmak amaciyla mevcut kullanicilara

bunlar1 pazarlamayi temel almaktadir.

Dikey Biitiinlesme Stratejileri

Dikey biitiinlesme stratejisini Karalar (2005:164) “belli bir iiretim veya satig siirecinde
birbirlerini biitiinleyecek sekilde konumlanmis firmalarin arasinda meydana gelen
biitiinlesme sekli” olarak tanimlamistir. Bu biiyiime seklinde firmalar genelde, uzmani
olmadiklari, ana faaliyet alanlarina dahil olmayan konularda faaliyetlerde bulunurlar
(Simsek, 2004:71). Coskun’a (2016:129) gore, bu biiyiimedeki asil amag, deger zinciri
icerisinde kendinden Onceki veya kendinden sonraki faaliyet alanlarimi biinyesine

katarak fayda saglamaktir.

— leriye dogru dikey biitiinlesme: Firma iirettigi {irinlerini arac1 firmalar
vasitastyla kullanicilara ulastirmak yerine ya kendi dagitim kanalini olusturur ya
da dagitim yapan firmayi satin alarak triinlerin satisin1 gergeklestirir (Akgemci,
2015:268). Yani, deger zinciri igerisinde kendinden sonraki evrede bulunan
halkanin miilkiyeti yoluyla gerceklesen bir durumdur (Pearce ve Robinson,
2015:198). Bu biiyiime stratejisi de ileriye dogru dikey biitiinlesme stratejisi
olarak adlandirilir. Firmalar bu biiylime tarzin1 asagidaki nedenlerden otiirii
tercih ederler (Tutar, 2015a:6):

* Dagitim kanallar1 olusturacak kaynaklara sahiplerse,
*Pazarlama kanal1 uzunsa ve fazla fiyat artisina sebebiyet veriyorsa,

*Uriinler gecikmeli olarak dagitiliyorsa,
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*Herhangi bir dagitic1 kanali mevcut degilse.

— Geriye dogru dikey biitiinlesme: Firma nihai {iriinlin olusmasi i¢in liretimde
kullandig1 hammaddeyi, yar1 mamul maddeyi disaridan tedarik etmek yerine ya
kendi biinyesinde iiretir ya da hammaddeyi kendilerine tedarik eden firmay1
satin alirlar (Akgemci, 2015:268). Bu biiylime stratejisi de geriye dogru dikey
biitiinlesme olarak adlandirilir. Firmalar, hammaddenin kalitesinin veya tedarik
giivenilirliginin daha iyi olmasi amaciyla bu biiylime tiirlinii tercih edebilirler.
Ayni zamanda firmalar maliyetlerini daha iyi kontrol ederek kar marjlarim1 da

arttirabilirler (Pearce ve Robinson, 2015:198).

Firmalar, rekabet giiclerini artirip rakiplerine dstiin gelmek maksadiyla, hem
tedarikgilerini hem de dagiticilarin1 kontrolleri altina alarak, ileriye ve geriye dogru
biliylimeyi ayni anda tercih edebilirler (Tutar, 2015a:6). Tutar’in bu yondeki ifadelerine
ragmen Karalar (2005:165), bu tarzdaki tam bir biitiinlesme Ornegine hi¢bir zaman
rastlanilamayacagint savunmustur. Yine Karalar’a (2005) gore, bu tarz bir
biitiinlesmenin varligi halinde, firma deger zinciri i¢indeki higbir orgiite higbir konuda
ihtiyag duymayarak kendine yeter hale gelecektir ve bu da smirsiz oOrgilitlenmeyi
gerektirecektir. Bu da bazi girdilerin patent haklar1 gibi sebeplerle korunmasindan veya
girdilerin cografik ya da siyasi nedenlerle siirliliklar getirilmesinden 6tiirii miimkiin

degildir. Ayn1 zamanda firma i¢in ekonomik bir durum degildir.

Bahsedilen yatay ve dikey biitiinlesme tiirlerinin her ikisi i¢in de risklerin bulundugunu
sOylemek miimkiindiir. Yatay biliylime gosteren firmalar tek bir alana yatirim
yaptiklarindan, dikey biiyiime gosteren firmalar da faaliyet tabanlarinin
genislemesinden ve sorumluluklarinin artmasindan dolayr bazi risklerle karsi

karsiyadirlar (Pearce ve Robinson, 2015:198).

1.4.2. Cesitlendirme Stratejileri

Cesitlendirme stratejisinde firmalar diger biiylime stratejilerinden farkli olarak, iiriin
hattinda mevcut kaynak kullanimi yoluna gitmeyip, yeni yetenek, teknoloji ve tesisler
kullanarak yeni iirlinler iiretir veya mevcut {riinler iizerinde degisiklik yapar ve

tamamen yeni pazarlara girer (Ansof, 1957; akt. Kogoglu, 2012).
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Cesitlendirme  stratejisi, tek yonlii (iliskili) c¢esitlendirme ve ¢ok yonlii

(iliskisiz) gesitlendirme olarak iki sekilde ele alinmaktadir.
Tek Yonlii (Iliskili) Cesitlendirme

Firma bu biiyiime tiiriinde sadece tek bir ig koluna odaklanir ve tiim kaynaklarini1 buraya
yonlendirir (Dinger, 2003:208). Tek yonlii g¢esitlendirme stratejisi tek merkezli bir
bliylime stratejisidir ve firma faaliyet gosterdigi is kolu i¢cinde ya da benzer is kollar
i¢inde bir girisimde bulunur (Ulgen ve Mirze, 2004:226). Girisimde bulundugu bu isler
firmanin mevcut isleri ile yiikksek uyumluluk derecesine sahiptir (Pearce ve Robinson,

2015:198).

Dinger’e (2003:209) gore tek yonli ¢esitlendirme stratejisi iki sekilde kendini
gosterebilir:

— Pazar cesitlendirme: Firma mevcut iiriinlerle yeni pazarlara girer. Buradaki
amag, yeni kullanim alanlar1 ve yeni miisteriler bulmaktir. Ornek olarak da
otomobil motoru iireten bir firmanin bu {iriiniin minibiis piyasasinda pazarlamasi
verilebilir.

—  Uriin ¢esitlendirme: Burada ise firma, halihazirda faaliyette bulundugu pazara
yeni iiriinler pazarlar. Ornek olarak ise, otomobil iireticisi firmanm karavan

iiretmeye baslamasi verilebilir.
Cok Yonlii (Iliskisiz) Cesitlendirme

Cesitlendirme stratejisinin bu tiirlinde firmalar daha once hi¢ faaliyet gostermedigi,
uzmanliklar1 bulunmayan farkli is alanlarinda faaliyete girisirler. Firmalar bulunduklari
i alaninin daha fazla gelisme saglayamayacagi durumlarda, karliliklarini
arttiramayacaklarmi diisiindiikleri i¢in, bu karliligi arttirmak amaciyla farkli is
alanlarina acilma istegi duyarlar (Ulgen ve Mirze, 2004:227). Farkli is alanlarinda
faaliyette bulunduklari icin de toplam riski bu alanlar arasinda dagitabilirler.
Sermayelerini kar1 az olan alanlardan daha karli ve ¢ekici alanlara kaydirabilirler. Fakat
bircok alanda faaliyet gosterdikleri i¢in genel ekonomik sorunlardan da daha fazla

etkilenebilirler (Dinger, 2003:210).
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Pearce ve Robinson’a (2015:198) gore iliskili ve iliskisiz ¢esitlendirme arasindaki temel
fark; iliskisiz ¢esitlendirme elde edecegi kara odaklanirken, iliskili ¢esitlendirme pazar,
iirin ya da teknolojide baz1 ortakliklara odaklanir. Ek olarak; iligkili ¢esitlendirmede
firmalar yapacagi islerde sinerji yaratma konusunda endise duyarken, iliskisiz

cesitlendirme stratejisi uygularken firmalarin bdyle bir derdinin olmamasidir.
1.4.3. Dis Biiyiime Stratejileri

Dis biiyiime kavramina Dinger (2003:211) “firmanin diger firmalar1 veya onlarin
kaynaklarmi kullanarak biiyiimesi ile faaliyette bulundugu iilke disindaki pazarlarda
biiyiimesi” seklinde a¢iklama getirmistir ve bu biiyiimenin faaliyet gosterdigi tirlin/pazar
cergevesinde olabilecegi gibi faaliyeti disinda kalan iriin/pazar alaninda da
olabilecegini belirtmistir. Eren (2006:150) ise bu biiylimenin farkli sebeplerle
yapildigini belirterek, bu sebepleri sdyle siralamigtir; maliyetleri diistirmek, katma deger
yaratmak ve karlilig1 arttirmak, rekabet avantaji saglamak, riski azaltmak, olgek
ekonomisinden faydalanmak, teknoloji transferi yapmak, daha iyi bir yonetim ve insan

kaynagina sahip olmak.

Dis biiylime stratejilerini iki ana baslik ve alt basliklar halinde siniflandirabiliriz;
birlesme ve satin alma stratejileri ile stratejik ittifaklar. Ancak Ulgen ve Mirze
(2004:310) firma birlesmeleri ve satin almalari ile stratejik ittifaklar1 birer strateji olarak
adlandirmanin yanlis oldugunu savunmaktadirlar. Onlar, bunlar1 bagimli biiylime,
cesitlendirme ve rekabet stratejilerinin uygulama teknikleri olarak nitelendirmektedirler.
Cunkii firmalar arasi birlesme, satin alma veya ortak is yapmakla elde edilmek istenen
as1l sonucun birlesmek, satin almak ve ortak is yapmak olmadigini; biiyiimek, durumu
kurtarmak veya rekabet iistiinliigli saglamak oldugunu belirtmislerdir. Bu kapsamda

farkli siniflandirma sekline gitmislerdir.

Bu caligmada ise dis biiyiime stratejileri, literatiirdeki diger siniflandirma sekilleri de
baz alinarak iki ana baslik ve alt basliklar halinde incelenecektir.
e Birlesme ve satin alma stratejileri

e Stratejik ittifaklar
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1.4.3.1. Birlesme ve Satin Alma Stratejileri

Firmalar bir endiistriye kendi kurulus asamasindan itibaren dahil olmayabilirler. Bagka
bir firma ile birlesme veya onu ele gecgirme yoluyla da biiyiiyebilirler (Coskun,
2016:150). Bu birlesme ve satin alma stratejileri iilkemizde de c¢ok sik rastlanan iki

strateji olarak ortaya ¢ikmaktadir.

Sirket evlilikleri olarak da bilinen firma birlesmeleri, iki ya da daha ¢ok sayidaki
firmanin eski kimlik ve tiizel kisiliklerini sona erdirip, tiim varliklarin1 ve becerilerini
birlestirerek yeni bir kimlik altinda birlesmelerini ifade eder. Bu birlesmelerde
firmalarin amaci, giiclerini birlestirip rekabet iistiinliigii saglamak, varliklarini devam
ettirmek ve biiyiimektir (Ulgen ve Mirze, 2004:311). Firmalar bu birlesmeyle birgok
acidan da avantaj saglayabilirler. Ornegin satis ve reklam giderlerini azaltirlar, arastirma
ve gelistirme calismalarini ortak yiiriitebilirler ve yonetim giderlerinden de artirim

saglayabilirler (Karalar, 2005:178).

Satin alma stratejileri, firma birlesmelerinin farkli bir bi¢imidir diyebiliriz. Bu stratejide
firma, faaliyetlerini gerektigi gibi yerine getiremeyen bagka bir firmay1 yeni bir pazara
girmek i¢in ya da hali hazirda faaliyette bulundugu pazarda etkililigini artirmak i¢in
satin alarak biiylime yoluna gider (Dinger, 2003:220). Yani satin alan firma satin alinan
firmanin varlik ve yeteneklerinden yarar saglamak amaciyla tim veya cogunluk
hisselerini kendi biinyesine gegirerek onu kendine bagli bir firma haline getirir. Satin
alma stratejisinde her iki taraf da tiizel kisiligi sona ermeden eski faaliyetlerine devam
ederler. Degisen sey, sadece satin alinan firmanin hisse miilkiyet sahipligi ve yonetimin
kontroliidiir. Yonetim kontroliiniin bulundugu satin alan firma istedigi takdirde, satin
alman firmanin tiim varlik ve borglarim iistiine alarak, onun tiim faaliyetini ve hukuki

varhigini sona erdirir (Ulgen ve Mirze, 2004:312).

Coskun’a (2016:150) gore birlesme ve satin alma stratejilerinin sebepleri genelde

aynidir ve agagidaki gibi siralanabilir:

— Ortaklara saglayacagi potansiyel getiri,
— Var olan imalat imkanlarinin daha 1yi kullanilmasi,
— Var olan satig kanallarini kullanarak bu kanallarin etkinligini arttirmak,

— Yeni iiriin ve hizmetler sunmak, kar marjini artirmak,
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— Yeni ve biiyiiyen bir sahaya girmek,
—  Uretim siirecinde kullamilan girdileri giivence altina almak,
— Fazla vergilerden kaginmak,

—  Orgiitii genisletmek icin kaynaklar saglamak.

2000 yilinda Watson Wyatt Worlwide tarafindan, firmalarin birlesme ve satin alma
nedenlerini belirlemek {lizere Avrupa’daki firmalar iizerinde bir arastirma yapilmistir.
Bu arastirma Birlesme ve Satin Almalar Aragtirmas: 2000 adiyla yapilmis olup sonuglar

ise Grafik 1’de mevcuttur (Akgobek, 2011:28).

Ulkemizde firma birlesme ve satin almalar1 yaygin olarak gerceklestirilmektedir fakat
serbest rekabet ortamimi kaldirdigi, tekellesmeye sebebiyet verdigi, karlar1 asiri
arttirdig1, pahali ve kalitesiz iirlin liretimini tesvik ettigi gibi sebeplerden dolay1 devlet

tarafindan anti-trést kanunlar yoluyla kontrol edilmektedir (Dinger, 2003:220).

Rekabet Pazarpaymi  Uretim Yeni Maliyetleri Yeni Faaliyet ~ Aktiflerini
edebilir artrmak snerjisi pazarlara  azaltmak teknolojiye  alanmi  genisletmek
dleek olusturmak  girmek sahip olmak genisletmek

yakalamak

Grafik 1: Birlesme ve Satin Almalarin Nedenleri
Kaynak: Akgobek, 2011:28
1.4.3.2. Stratejik Ittifaklar

Kiiresellesme ve kiiresel rekabetin artmasiyla beraber, diger firmalarla ortak is yapma,
onlarla igbirligi icine girme, stratejik ittifaklar kurma gibi faaliyetler de artis gdstermeye

baslamistir. Ciinkii firmalar sadece kendi bilgi ve kaynaklariyla diinya ¢apinda rekabet
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edebilecek giice sahip degillerdir. Bu yiizden isbirligi lizerine dayali stratejiler

uygulamalarda karsimiza ¢ikmaktadir (Kogel, 2007:324).

Stratejik ittifaklar, iki ya da daha c¢ok sayida firmanin, kendi kimliklerini sona
erdirmeden, yeni bir ad ve kimlik olusturmadan, sadece belirli varlik ve yetkinliklerini
kullanarak, belirledikleri amaci yerine getirmek amaci ile anlagsmaya dayali igbirligi
yapma (Ulgen ve Mirze, 2004:324) ve ortak bir kiiltiir olusturma iliskisidir (Akgemci,
2015:279). Ulgen ve Mirze (2004:324), bu iliskide yeni bir girisim veya firma olusumu

mevcut olmadigi i¢in sermaye sahipliginin de s6z konusu olmadigini belirtmislerdir.

Stratejik ittifaklar, firmalar arasinda birgok farkli sekilde ortaya ¢ikabilir. Ornegin; ortak
dagitim kanallarm1 kullanmak, ortak yatinm yapmak, birlikte ar-ge faaliyetleri
yiirlitmek, iiretme ve satma yetkisi vermek, dis kaynak kullanmak stratejik ittifak
tirlerindendir (Dinger, 2003:215). Yaygin olarak kullanilan stratejik isbirlikleri ise

asagida ele alinmistir.

Lisans Anlasmalari: Lisans anlagmasi, belli bir iiriiniin iiretim ve pazarlama gibi
haklarinin saklt oldugu durumlarda, firmanin bu sakli haklar1 lisans anlagmasi
araciligiyla baska firmalarin iiretip pazarlamasina imkan verdigi bir isbirligi tliriidiir
(Dinger, 2003:216). Ulgen ve Mirze’ye (2004:325) gore lisans alan firma, lisans verenin
uretimde kullandig1 teknikleri, markasini, iiriin ve magaza tasarimini, pazarlama
tekniklerini ve yonetim sistemlerini kullanabilme haklarmi elde etmis olur. Lisansi
alanin bu haklar1 kullanma sonucunda satiglardan elde ettigi gelirler iizerinden, lisans
verene bir miktar (royalty) dder ya da lisans veren anlagsma baglangicinda lisans alandan

bir kereligine toplu bir miktar talep edebilir (Coskun, 2015:210).

Lisans anlagsmalar1 sonucunda devredilen haklarla birlikte bazi sorunlar da kendini
gosterebilir. Bunlardan biri, lisans alan firma anlagsmayla birlikte bir¢ok teknik, yetenek
ve deneyim elde etmesinden dolay: lisans veren firmaya kars1 gliglii bir rakip haline
gelecektir (Pearce ve Robinson, 2015:130). Digeri ise, lisans veren firma bu anlagsma
sonucunda diistindiigii gibi bir gelir elde edemese bile, lisans verdigi iilke pazarina satis
yapamayacak veya lisans anlagmasi sona erene kadar herhangi baska bir firmayla bu tiir

bir anlagma yapma sans1 olmayacaktir (Coskun, 2015:211).
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Bolgesel Acentelik ve Bayilikler: Acente, firmalarin kendi imkanlariyla dagitim
kanallar1 olusturup, faaliyete gegemedikleri belirli yer ve bolgelerde islerine aracilik
eden firma adina faaliyetleri yerine getiren kuruluslardir. Acenteler satisini yaptigi
irlinler {izerinde hakka sahip degillerdir, yalnizca sattiklari {iriinler iizerinden kar pay1
alirlar. Uriinleri sattiktan sonra herhangi bir sorumluluk almaz, satis sonrasi hizmetlerle
irtiniin as1l sahibi olan firma ilgilenir. Bayi ise, firmalarin iirlinlerinin tiiketiciye
ulagmasina aracilik eden, bu iiriinleri ve hizmetleri satma hakkina sahip olan bagimsiz
ticari kuruluglardir. Firmalar iiriinlerinin satisin1 kendi dagitim kanali olusturmak yerine
acentelikte oldugu gibi bu faaliyetleri bayilere verirler. Ancak bayiler satisin1 yaptigi
tirtinlerin miilkiyetine sahiptir ve satig sonras1 hizmetlerle de ilgilenmek durumundadir.
Bu sebeple bayiler iiriinle alakali tiim risklerden sorumludurlar. Perakendecilik sistemi
icinde 6nemli bir yere sahip olan acente ve bayilikler ayn1 zamanda firmay1 da temsil
etmektedirler. Bu yiizden boyle bir karar verirken dikkatli olunmali ve firma imajin

zedeleyecek seylerden kacinilmalidir (MEGEP, 2008).

Know-How: Bu isbirligi, herhangi bir {iriiniin {iretiminde gerekli bilgilere sahip ve
deneyimli bir firmanin, ayni alanda tliretim faaliyetinde bulunan fakat yeterli bilgi ve
deneyime sahip olmayan bir firmaya o iiriin ile ilgili bilgi ve danismanlik yaptig1 teknik
isbirliklerini kapsamaktadir. Firma verilen bu teknik bilgi ve danismanlik hizmeti

karsiliginda bir iicret de talep eder (Ulgen ve Mirze, 2004:325).

Franchising: Uretim imtiyaz hakki olarak da adlandirilan franchising, bir firmanin
adin1 veya markasini, liriiniinli nasil iirettiklerini, islerin yapilis ve teknigini, is gérme
sistemini ve diger haklarini, belli siire, kosul ve sinirlar icinde bir miktar para
karsiliginda yazili bir anlagsmayla herhangi bir bagimsiz firmaya kullanma hakk:
vermesidir (www.franchiseturkey.com). Franchise sistemi birgok marka tarafindan aktif
sekilde kullanilmaktadir. En aktif franchise firmalar1 arasinda Avis, Burger King, Coca-
Cola, Hilton, Pepsi, Service Master sayilabilir. Diinya ¢apinda kabul edilen franchising
sampiyonu ise McDonald’s’tir. Sirkete ait diikkanlarin % 70’1 dis iilkelerde franchiser

seklinde faaliyettedir (Pearce ve Robinson, 2015:130).

Ortak Girisimler: 1ki veya daha fazla sayidaki firmanmn sahip oldugu varlik ve
yeteneklerini birlestirerek, belli bir isi ya da projeyi gergeklestirmek igin yeni bir isim
ve kimlikle yeni bir firma olusturmasidir (Ulgen ve Mirze, 2004:328). Bu isbirligi

22


http://www.franchiseturkey.com/

sonucunda faaliyete basglayan yeni firma, birlesen firmalarin eski tiizel kisiliklerine
herhangi bir golge diisiirmez ve onlar ayri birer firma olarak da faaliyetlerine devam
ederler (Sabuncuoglu ve Tokol, 2001:153). Konunun basinda stratejik ittifaklar
kisminda yeni isletmeler olusturulmadigi i¢in sermaye pay sahipliginin s6z konusu
olmadigindan bahsetmistik. Ancak, ortak girisimler diger ittifaklardan farkl ve ileri
derecede bir beraberligi temsil ettigi icin miilkiyet ve pay sahipligi derecesine kadar

ilerlemistir.

Ortak girisimde, igbirligi paylasilmis hisseler {izerine kuruludur ve bu girisimde ortak
olan her firma yonetim {izerinde s6z hakkina sahiptir. Boyle bir durum s6z konusu
olmadiginda bu isbirliginin dogrudan bir yatirim ya da sessiz bir ortaklik olarak
degerlendirilmesi miimkiin olacaktir (Haak, 2004; akt. Akgemci, 2015:298). Firmalarin
ortak girisimde bulunma sebepleri ise sOyle siralanabilir; yeni bir iiriin, pazar ve
teknoloji gelistirmek, tamamlayict nitelikte bulunan bir teknolojiyi birlestirmek, {iriin ve
pazarlama gelistirmek i¢in gerekli olan kaynagi ve sermayeyi elde etmek, hiikiimetlerle

anlagmalar saglamak gibi (Sherman, 2005; akt. Akgemci, 2015:298).

Ulgen ve Mirze’ye (2004:328) gore ortak girisimlerin amaci, firmalarin tek baslarina,
kendi varlik ve yetenekleriyle yapamayacaklari igleri ortak buldugu bir firmayla
yapmaktir. Yine ayni yazarlara (2004:328) gore firmalar, belirlenen isler ve projeler
bittikten sonra bu isbirligine son verebilirler. Fakat taraflar bu igbirliginden memnunsa,
karlilik orani yiiksekse ve talep durumu olumlu yondeyse girisim son bulmayabilir ve

stireklilik gosterebilir.

Dis Kaynak Kullanimi: Firmalarin rekabet Ustlinliigii saglamak icin yaptiklar stratejik
ittifaklardan biri de dis kaynak kullanimidir. Bazi firmalar bir {iriiniin veya hizmetin
tiretimi esnasinda birbirleriyle tamamlayici nitelikte olabilirler ve bu sekilde isbirligi
icine girebilirler (Dinger, 2003:217). Dis kaynak kullanimi, bir iirliniin {iretimi i¢in
gerekli olan girdi niteligindeki parcalarin, {irliniin veya hizmetin disaridan bagka bir
firmadan tedarik edilmesi durumudur. Diger bir ifadeyle, firmanin yaptigi islerden

bazilarini dis tedarikg¢ilere devretmesidir (Geng, 2007:219).

Dis kaynak kullaniominda esas olan, firmalarin {izerinde uzmanlasmis olduklari,

kendilerine rekabet avantaji saglayacak olan temel yeteneklere odaklanarak, asil
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alanlarina girmeyen, yetenekleri disinda kalan isleri ise o alanda uzmanlagmis olan
firmalara devretmesidir. Firmalar, dis kaynak kullanimina giderek maliyetlerini
distiriirler, verimlilik ve etkinligini artirirlar, miisteri memnuniyeti saglarlar, yeni
iliskiler kurup gelistirirler ve sonug olarak en diisiik maliyetle en yiiksek {iriin iiretimiyle

0lcek ekonomisini saglamis olurlar (Geng, 2007:220).

Dinger’e  (2003:226) gore, dis kaynak kullanimma gidildiginde firmanin
fonksiyonlarinda bir azalma olur ve fonksiyonlardaki bu azalma kiiciilme stratejisinin
bir boyutudur. Bu strateji firmanin faaliyet sonug¢larmin kiigiilmesi anlamina gelmez.
Yine Dinger’in (2003:226) sOylemine gore dis kaynak kullanimi “biiylik bir
transatlantik yerine kiiciik kii¢iik gemilerden meydana gelen bir filo kurarak biiylimek”

anlamina gelir ve buna da kiigiilerek biiylime stratejisi demek daha uygun olur.

Konsorsiyum: Iki veya daha fazla sayidaki firmanin hukuki bagimsizliklarin,
kimliklerini zedelemeden, gegici bir slireyle anlagma saglamalarina konsorsiyum denir
(Sabuncuoglu ve Tokol, 2001:147). Buradaki amag, firmalarin sahip olduklar1 mali ve
idari varliklar1 bir araya getirerek cok biiyiik projeleri gergeklestirmektir. Baraj, koprii,
liman, demiryolu gibi biiylik miktarda sermaye ihtiyact olan projeleri gerceklestirmek

i¢in kurulurlar, proje tamamlandiktan sonra ise bu igbirligi sona erer (Tutar, 2015a:11).

Kartel: Ayni is kolunda faaliyet gosteren firmalarin rekabeti sonlandirmak ya da
sinirlandirmak i¢in aralarinda yaptig1 yazili ve baglayici bir anlasma seklidir. Ancak
kartelde bulunan firmalarin hukuksal ve ekonomik bagimsizliklarina herhangi bir gélge

diismeksizin devam ederler (Sabuncuoglu ve Tokol, 2001:147).

Karteller firmalarin ¢ikarlarint korumak amaciyla kurulurlar. Bu firmalar rekabeti
ortadan kaldirarak bir grup halini alirlar ve tekel olustururlar. Karteller bir¢ok farkli
amaci gerceklestirmek lizere kurulurlar ve genelde belirlenen amagla isimlendirilirler.
Ornegin; fiyat karteli, miktar karteli, pazarlama Karteli, bolge karteli gibi. Kartele
katilan firmalar belirlenen kriterlere, liretim ve fiyat politikalarina, siirliliklara uymak
zorundadirlar. Bu kurallarin digina ¢ikildigi takdirde firmalar kartel disina atilir. Bu
isbirligi tiirii, serbest piyasa ekonomisi kurallarina, is ve isletme ahlakina aykir1 oldugu
icin bir¢ok iilkede yasaklanmistir ancak yine de gizli sekilde gergeklestirilmeye devam

edilir (Tutar, 2015a:12).
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Trost: Iki veya daha fazla firma tekel olusturmak amaciyla kendi kimliklerini sona
erdirerek tiim varlik ve yonetimlerini birlestirerek biitlinlesirler ve tek bir firma olarak
devam ederler. Firmalarin olusturdugu bu trostler, tek bir fiyat politikas1 uygulayip, asiri
kar eden ve kendi c¢ikarlarina ters diisen seyleri engellemeye calisan tiirden
olusumlardir. Bu yiizden trostler, iilkemiz dahil bir¢ok iilkede yasal olmayan olusumlar
olarak degerlendirilip, engellenmislerdir. Ancak firmalar tam birlesme ve holding
uygulamalarn seklinde stratejik isbirlikleri yoluna gidip trést benzeri uygulamalari

yaygin hale getirmektedir (Karalar, 2005:176).

Holding: Bir¢ok firmanin hisse senetlerinin denetimini elinde bulunduran sirkete
holding denir (Sabuncuoglu ve Tokol, 2001:150). Aslinda trostten daha fazla bir
biitiinlesme sekli mevcuttur fakat cogu kez trdstlerin farkli bir bigimi olarak ele alinirlar

ve yasalar genellikle bu igbirligi seklini korur (Karalar, 2005:178).
1.5. Bir Biiyiime Secenegi Olarak Uluslararasilasma

Firmalarin varliklarini devam ettirebilmesi ve rekabet iistiinligii saglayabilmesi i¢in
gelecekte yapmasi ve yapmamasit gerekli olan is ve faaliyetlerin temel stratejiler
oldugunu ve bu temel stratejilerden biri olan biiylime stratejileri dnceki bolimde ele
alindi. Uluslararasilasma da firmalarin ulusal sinirlar1 digina ¢ikip uluslararasi
pazarlara ac¢ilma, dolayisiyla biiylime niyetiyle yaptig1 bir atilim oldugu i¢in bir biiylime

secenegi olarak degerlendirilip, agiklanacaktir.

Son yillarda, 6zellikle 1980’11 yillardan sonra diinyada yasanan gelismeler ve degisimler
sonras1 kiiresellesme olgusu glindeme gelmistir ve politik, ekonomik, siyasal ve
toplumsal bir¢cok yonden alana etkisi olmustur. Bu alanlar kiiresellesmeyle birlikte yon
bulmustur. Firmalarin da faaliyet alanlarini etkileyerek ulusal alandan uluslararasi
arenaya faaliyette bulunmaya itmistir ve uluslararasilasan firma  sayisi
azimsanamayacak derecede artmistir. Uluslararasilagma, firmalar agisindan halen
tamamlanmamis bir siiregtir ve firmalarin ticaret alanlarina, sermaye hareketlerine ve

teknolojik gelismelerine uluslararasi bir boyut kazandirmistir (Tutar, 2015b:2).

Uluslararasilasma kavrami, firmalarin faaliyetlerini ulusal smirlar1  dahilinde
yiirlitmesinin yani sira uluslararasi alanda da siirdiirmeleri ile ilgilidir. Literatiirde ¢esitli

tanimlar bulunmakla birlikte genel olarak ortak bir anlam ¢ikmaktadir. Welch ve
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Luostarinen (1988) uluslararasilasma kavramini, firmalarin faaliyetlerinin kapsaminin
giderek uluslararasi alanlara yonelme siireci olarak tanimlamistir. Calof ve Beamish
(1995) ise bu kavrami, firmanin sahip oldugu varlik ve imkanlarin1 kullanarak
uluslararasi ¢evreye adapte olma siireci seklinde tanimlamiglardir (Aktaran: Erkutlu ve
Eryigit, 2001:151).

Literatiir goz oniline alindiginda, firmalarin ulusal sinirlarinin disina ¢ikarak faaliyette
bulunmaya ihracatla basladiklar1 goriilmektedir (Andersen, 1993; Coviello ve McAuley,
1999; Leonidou ve Katsikeas, 1996). Bunu destekler nitelikte pazarlama disiplinine
gore de firmalarin uluslararasilagsmasi ihracat ile baslamaktadir (Erkutlu ve Eryigit,
2001:154). Ancak bunun aksini savunanlar da bulunmaktadir. Ornegin; Seyidoglu
(1978), firmalarin ihracat faaliyetlerini uluslararasi bir faaliyet olarak degerlendirmeyip,
satig ofisleri kurmayi, yurtdisinda sube a¢cmayi, direk yatirirm yapmay1 uluslararasi
faaliyetler icinde degerlendirmislerdir. Buna paralel olarak Alpar ve Ongun da (1985)
thracatt uluslararasi1 faaliyetler arasina almamaktadir ve sadece dogrudan yabanci
yatirimi uluslararasilagma olarak kabul etmektedir (Aktaran: Erkutlu ve Eryigit,

2001:152).
1.6. Firmalarin Uluslararasilasmasi ve Uluslararasi Isletmecilik

Uluslararasi isletmecilik faaliyetleri heniiz ¢ikmis bir konu degildir. Tk uygulamalarina
Ur ve Babil medeniyetlerinde rastlanildigina dair bilgiler bulunmaktadir. Ilerleyen
zamanlarda, 15. ve 18. yiizyillardaki ticaret doneminde de cesitli mallarin ilkeler
arasinda ticareti yapilmaktaydi. Bu donemlerde uluslararasi arenada iiretim heniiz
yapilamamakta, sadece uluslararasi ticaret yaparak bir istiinliik olusturmaya
calisilmaktaydi (Yiksel, 1999:16). Koparal (2010:8), uluslararasi isletmeciligin bu giine
kadarki gelisimini dort ayr1 donemde ele almistir; birinci donem 1500-1850 yillar
arasindaki ticaret donemi, ikinci donem 1850-1914 yillar1 arasindaki somiirgecilik
donemi, lgcilincii donem 1914-1945 willar1 arasindaki ayricaliklar donemi, 1945°ten

giiniimiize kadar olan siire ise uluslararas1 donemdir.

Son yillarda teknoloji, ulasim ve iletisim alaninda bir¢ok yenilik ve ilerlemenin
yasanmasiyla beraber kiiresellesmenin meydana geldigi ve iilkeler arasindaki

mesafelerin anlamini yitirdigi goriilmektedir. Bunlarla birlikte {ilkeler arasindaki
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ekonomik, sosyal, ticari ve kiiltiirel iliskiler de gelisim gdstermektedir. Bu gelismeler
sonucunda firmalar ticari faaliyetlerini ulusal smirlart disina ¢ikararak uluslararasi
faaliyetlerde bulunmaya baslamistir ve bu durum uluslararasi isletmecilik kavraminin da

ortaya ¢ikmasina neden olmustur (Seymen ve Bolat, 2005:111).
1.6.1. Uluslararasi Isletmecilik

Uluslararasi isletmecilik, firmalarin ulusal sinirlar1 disindaki iilkelerle gergeklestirdikleri
faaliyetlerin tiimiinii kapsamaktadir. Bu faaliyetler; mallarin, sermayenin, hizmetin ve
teknolojinin hareketi seklinde olabilmektedir ve bir¢ok faktoér bu faaliyetler iizerinde
etkilidir. Uluslararast isletmecilik, genel isletmecilik faaliyetlerinden daha karmasik ve
farkl1 siiregleri kapsadig1 igin ayr1 bir dal olarak degerlendirilmektedir. Ornegin; ulus
Otesi sirketler, dogrudan yabanci yatirimlar, uluslararasi iiretim ve pazarlama gibi
konular genel isletmecilik kapsaminda geregi kadar incelenememekte ve uluslararasi

isletmecilik alanina ihtiya¢ duyulmaktadir (Coskun,2015:9).

Uluslararasi isletmecilik kavrami sadece iilkeler arasindaki mal alis verisini degil, ayni
zamanda hukuk, finansman, sigorta, muhasebe, yOnetim danismanligi gibi bir¢ok
konuda da hizmet sunma faaliyetlerini kapsayarak uluslararasi ticaret kavramindan daha

genis bir yapiyi ifade etmektedir (Yiiksel, 1999:17).

Uluslararas1 isletmecilikten bahsederken uluslararasi pazarlama kavramimi da
aciklamakta fayda olacaktir. Uluslararasi pazarlamayi ise Bradley (2002) “miisterilerin
taleplerinin tespit edilmesi, firmaya pazarlama istiinliigii saglayacak olan iiriin ve
hizmetlerin saglanmasi ve bunlarin uluslararast alanda degisiminin yapilmas1” seklinde

tanimlamistir.

Eren (2008:132), firmalarin kiiresellesme siirecine bir anda degil kademeler halinde
girdiklerini ve her bir kademede birgok tecriibe edinerek bir sonraki diizey i¢in altyap1
olusturduklarin1 belirtmistir. Yine Eren (2008:132-133), kiiresellesme asamalarini dort

evreye ayirarak su sekilde agiklamalar getirmistir:

-I¢ pazarlarda faaliyette bulunma asamasi: Firma yalmzca ulusal sinirlart iginde
faaliyetlerini yiirtitiir. Uluslararas1 pazarlara girme istegi olusabilir ve hazirlik

caligmalar yiiriitebilirler.
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-Uluslararasilasma asamasi: Firma ihracat yaparak uluslararasi alanda faaliyet
gostermeye baslamistir. Bu faaliyetlerden tecriibeler edinerek ¢ok uluslu bir firma
olmak yolunda ¢aba sarf etmeye ve arastirmalar yapmaya baglamistir.

-Cok uluslulasma asamasi: Bu asamada firma artik ihracat yapmak yerine bir¢ok
tilkede kendi tiriinlerini ve hizmetlerini liretmeye baglayarak satiglarini yapmaktadir. Dig
iilkelerde dogrudan yabanci yatirim yoluyla tesisler kurmustur ve satiglarinin iigte
birinden fazlasini buralarda iiretip satmaktadir.

-Kiiresel asama: Bu asamaya gelen firma i¢in artik kendi {ilkesinde faaliyet géstermek
¢ok da onemli degildir. Olgek ekonomisini en iyi diizeyde saglayan iilke hangisiyse
orada iiretimini gergeklestirip satisin1 yapmaktadir. Burada 6nemli olan {iriiniin maliyeti,
kalitesi, cesitliligi ve insan giiclinlin en etkin sekilde kullanilmasidir. Bunlar saglayan

yer en uygun yerdir ve faaliyetler oraya kaydirilip kiiresel alanda pazarlanir.

Firmalar uluslararasi alanda faaliyet gostermeye belli bir siire¢ icinde baslarlar. Bu
siirecin uzunlugu firmadan firmaya farklilik géstermekle birlikte zaman i¢inde edinilen
deneyimler neticesinde uluslararasi faaliyetlerin kapsaminda artis gézlemlenmektedir.
Bu siire¢ icinde ise firma biiylikliigiiniin etkisi de dikkate alinmasi gereken konular

arasinda goriilmiistiir ve birgok fikir beyan edilmistir.
1.7. Uluslararasilagsma Siirecinde Firma Biiyiikliigiiniin Etkileri

Firmalarin uluslararasi pazarlarda faaliyet gostermesinde etkili olan birgok faktor vardir.
Bunlardan bir tanesi de firma biiyiikliigiidiir. Bu konu iizerinde bir¢ok farkli ¢alisma
yapilmistir ve farkli sonuglar ortaya atilmaktadir. Bradley (2002) ise firmalarin
uluslararasi alandaki basarisinda, sahip olduklar: biiyiikliiglin veya kiiciikliiglin herhangi
bir engel teskil etmedigini belirtmistir. Yine Bradley (2002), birgok etken sayesinde
kiigiik olgekli firmalarin da uluslararas1 faaliyetlere yoneldigini; bu etkenleri ise
devletlerin yaptig1 diizenlemeler, ticari engellerin azaltilmasi ya da kaldirilmasi,
teknolojinin gelismesiyle beraber yeni iletisim ve ulagim kanallarinin olusmasi ve
bunlarin diisiik maliyetli olmas1 seklinde ifade etmektedir. Tiim bu etkenler, sadece

biiyiik firmalarin degil kii¢lik firmalarin da uluslararasilagsmasina olanak saglamistir.

Farkli calismalarda ise firma bilytlkligii ve ihracat faaliyeti arasindaki iligki

incelenmistir. Moini (1955) ve Wolf (2000) calismalarinda, firmanin biylikligi ile
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ihracat faaliyetleri arasinda pozitif bir iligkinin oldugunu belirtmistir. Calof (1993) ise
aksine, kiiglik 6lgekli firmalarin biiyiik firmalara nazaran ihracat faaliyetlerini daha aktif
sekilde yiiriittiikklerini savunmustur. Leonidou ve Katsikeas (1996) da c¢alismasi sonucu,
firma biiytikliigii ile ihracat faaliyetleri arasinda hi¢bir anlamli iligki tespit edememistir

(Aktaran: Olmez, 2006:7).

Yapilan bir¢cok calisma sonucunda, farkli biiylikliikk Olgeklerine sahip her firmanin
uluslararasilasma faaliyeti sergileyebildikleri goriilmektedir. Kiiciik veya biiyiik
Olceklere sahip olmalar1 firmalarin uluslararasilagsmasina engel teskil etmemektedir.
Boyle bir engelin bulunmamasi durumunda her 6lgekten firmanin uluslararasilasmasinin
altinda yatan sebeplerin neler oldugu, ayni zamanda firmalarin uluslararasilagsmasinda
etkili olan faktorlerin tespiti de onemli bir konudur ve bir sonraki bagliklarda ele

alinmistir.
1.8. Firmalarin Uluslararasilasma Nedenleri

Glinlimiizde firmalarin uluslararasilagma egilimleri giderek artis gostermektedir.
Gelismis ve gelismekte olan iilkelerdeki firmalarin uluslararasi pazarlara acilma
istekleri ise her zamankinden daha fazladir. Bu isteklere gosterilebilecek bir sebep ise,
uluslararasi piyasalarin kar elde etmeye ve varliklarini amaglari dogrultusunda devam

ettirmeye elverisli olmasidir (Tutar, 2015b:4).

Onceleri, firmalarin uluslararasi alanda faaliyette bulunmalar1 yalnizca hammaddenin
konumu baz aliarak yapiliyorken, giiniimiizde bu faktore ek olarak bircok faktor de
firmalarin uluslararasilagsmasi lizerinde etkili olmaktadir (Kutal ve Biiyiikuslu, 1996:35).
Firmalarin  uluslararasilagmasinin =~ altinda ~ yatan  nedenler ve  firmalan
uluslararasilagsmaya iten ¢ekici (proaktif) ve itici (reaktif) nedenler Tablo 2 ve Tablo 3’

te agiklanmugtir.
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Tablo 2

Uluslararasi Pazarlamanin Nedenleri

Neden

Aciklama

Kiiciik ya da
doymus i¢

pazarlar

Firmanin bulundugu i¢ pazar doyma noktasina geldigi zaman biiyiime
secenegi olarak uluslararasi pazarlara girmeyi diisiinmektedir. Aslinda
¢ogu zaman c¢ogu firma uluslararasi pazarlara girmek i¢in i¢ pazarin
doyma siiresini beklemeden faaliyete gegerler. Bu onlar i¢in daha
avantajli goriinmektedir.

Olcek

ekonomileri

Yeni bir iiriin imal etmenin maliyeti olduk¢a yiiksek oldugu icin bu
maliyetten kurtulmanin yolu daha ¢ok miktarda {iriin iireterek birim
basmna diisen maliyetleri azaltmaktan yani o0l¢ek ekonomisi
olusturmaktan geger. Uretilen fazla miktardaki iiriinleri de uluslararasi
piyasaya siirmek 0l¢ek ekonomisi olusturmaya ortam yaratacaktir.

Uluslararasi

iliskiler

Firmanin irilinlerinin montaj igin kaynak kapasitesinin uluslararasi
boyutu, kiiresel Olgekte en rekabetci fiyatlardan fayda saglamasinmi
gerektirir. Bu tasarruf ulasim maliyetleriyle karsilastirildiginda ulasim
maliyetleri oldukc¢a diisiik seviyededir.

Pazar

farklhilasmasi

Firmalarin faaliyette bulundugu pazar sayisi ne kadar artarsa risk orani
da o kadar diisiik olacaktir. Bir pazarda durgunluk olsa bile diger pazar
canli olabilir ve birinden kaybettigi kazanci digerinden saglayabilir.
Riski pazarlar arasinda dagitmis olur.

Uluslararasi

rekabet

Firmalar uzun dénem varliklarin1 devam ettirmek istiyorlarsa digaridan
gelen her tiirlii rekabete kars1 korunmali olmalidir. Bunu saglamak i¢in
ise dig pazarlardaki firmalardan gelen rekabete oncelikle hazirlikli
olmalidir ve dis pazarlarda faaliyette bulunmaya istekli olmalidir.

Kaynak: Blythe, 2001:267

Tablo 3

Firmalar: Uluslararasilagsmaya iten Proaktif ve Reaktif Nedenler

Proaktif (Cekici) Nedenler

Reaktif (Itici) Nedenler

e Kar avantaji

e Rekabetci baskilar

e Benzersiz iirlinler e Fazla iiretim

e Teknolojik avantaj e Azalan i¢ satislar

e Ozel pazar bilgisi e Agsiri kapasite

e Yonetim diirtiisii e Doymus i¢ pazar

e Vergi avantaji e Miisterilere ve limanlara

e Olcek ekonomisi

yakinlik/Psikolojik yakinlik

Kaynak: Czinkota, 2004:4
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1.9. Firmalarin Uluslararasilasma Siirecine Etki Eden Faktorler

Firmalarin uluslararasilagma faaliyetleri lizerinde etkili bir¢ok faktor bulunmaktadir. Bu
faktorler firma kaynakli veya tamamen firma dis1 faktorlerden kaynakli olabilir. Genel
olarak firmalarin uluslararasilagsma siirecinde etkisinden s6z edilebilecek faktorlere
deginmekle beraber, uluslararasilagsma stratejilerinden yaygin olarak goriilen ihracat ve

dogrudan yabanci yatirim faaliyetleri lizerinde etkisi olan faktorlere deginilecektir.

Firmalarin uluslararasilasma siirecini etkileyen faktorler ise sOyle siralanabilir

(Dunning, 1994; akt. Mutlu, 2008:90):

— Ogrenme Etkisi: Firmalarn  uluslararasilasmasinda  daha  6nceki
faaliyetlerinden elde ettikleri tecriibeler ve bilgiler etkili bir unsurdur.
Uluslararasilagsma siirecindeki her bir asamada kazandig1 deneyimler bir sonraki
asamalar i¢in bir destek niteligindedir.

— Olgek Ekonomisi: Firmalar iiretim kapasitelerini arttirdiklar1 ve birim
maliyetlerini azalttig1 takdirde 6l¢ek ekonomisinden faydalanacaktir ve yurt igi
faaliyetlerinin yani sira dig pazarlarda da faaliyette bulunma istekleri artacaktir.

—  Uretim Siirecinin Esnekligi ve Arz Potansiyeli: Bir firmanin iirettigi malin arz
potansiyeli ne kadar yiliksek, bu malin iiretim siireci ne kadar esnekse
uluslararasilagsma ihtimali de o kadar yiiksektir.

— Ithalat Kisitlamalar1 ve Thracat Tesvikleri: Ithalat ve ihracat faaliyetleri
kapsaminda alinan  kararlar  firmalarin  uluslararasilasma  kararlarini
etkileyecektir.

— Rakip Firmalarin Davramslari: Dis pazarlara acgilirken hedeflenen pazara
once hangi firmanin giris yapacagl kazanilan pazar pay1 agisindan énemlidir ve
bu noktada rakip firmalarin davranislar: etkili bir unsurdur.

— Uluslararas1 Tasima Maliyetleri ve Idari Harcamalar: Bu unsurlarda

firmalarin uluslararasilagsma kararlari tizerinde etkili unsurlardir.

Firmalarin uluslararasilagma stratejilerinden yaygin olarak goriilen ihracat faaliyetleri
tizerinde etkili olan, ihracat performansii etkileyen bir¢ok faktor bulunmaktadir.
Atabay (2004) ise firmanin sahip oldugu 6zelliklerin ihracat performansina etki ettigini

belirtmistir ve bu ozellikleri; firma biiyiikliigii, ihracat {lizerine tecriibeleri, tiretilen
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tirtiniin  6zellikleri, ihracattan sorumlu yetkililerin 6zellikleri ve firmanin yiiriittigii
pazarlama stratejileri olarak siralamistir. Firma ozelliklerine ek olarak Kayabasi vd.
(2010) firmanin dagitim kanallari, miisteri ile iletisimi, Ar-Ge ¢alismalari, sahip oldugu
teknoloji, yurtdis1 baglantilar1 ve ag yapisi, firmanin tutumu, kabiliyeti, bilgisi ve finans
durumunu dahil etmislerdir. Ayn1 yazarlar (2010) firmanin girdi saglayan
tedarikgilerinin de ihracat performansina etki eden faktorler arasinda oldugunu

belirtmislerdir.

Thracat performansina etki eden faktorler arasinda kiiresellesmenin de etkisinden sz
edilebilir. Kiiresellesme sonucunda iilkeler arasindaki mesafelerin ¢ok anlami
kalmayarak ticaret bakimindan birbirlerine yakinlagmislardir ve iilkeler arasindaki
ihracatta artiglar yasanmistir. Ayni1 zamanda ihracata; iilkelerdeki doviz kuru, enflasyon,
gayri safi yurt ici hasila, tilkenin makro ekonomik istikrari, dis talep miktar1 ve ticaret
hadleri de etki etmektedir. Ulkedeki tesvikler de ihracatin artmasinda 6nemli rol
oynamaktadir. Yasal ac¢idan diizenlemelerin yapilmasi, ihracata engel teskil eden
durumlarin ortadan kaldirilmasi, devletin bir takim desteklerde bulunmasi ihracatta
artiglarin yaganmasina sebep olacaktir. Firmalarin uluslararasi rekabet giici elde
etmeleri ve 6lgek ekonomisini saglamis olmalar1 da ihracat performansinin artmasina

yardimci unsurlardandir (Diizgiin ve Tasc1, 2014).

Lu ve Julian (2007) yaptiklar1 arastirmada, tam zamaninda iiretim ve teslimat
faktorlerinin firmalarin uluslararasilasma siireglerinde basar1 elde etmesinde Onem
tasidigini belirtmislerdir (Aktaran: Kayabasi vd., 2010). Porter (2010:214) ise, Italyan
fayans sektdriinde Ulusal Ustiinliik Elmasi’nin nasil isledigine dair yapilan arastirmada,
ilgili ve destekleyici endiistrilerin varliginin ihracat atiliminda yardimci oldugunu

belirtmistir.

Firmalarin uluslararasilasma stratejilerinden yaygin olarak goriilen bir digeri dogrudan
yabanci yatirimlardir ve bu yatirima karar verilmesi siirecinde de etkili birgok faktor
bulunmaktadir. Bu faktorler arasindan uluslararasi net rezervler, gayri safi milli hasila,
disa agiklik orani, yatirim tesvikleri, pazar biiyiikliigii, elektrik enerjisi iiretim endeksi
(Kar ve Tatlisdz, 2008), isglicii imkanlari, ihracat, faiz orani, pazar potansiyeli
(Billington, 1999), pazar biiylime orani ve altyap1 (Erdal ve Tatoglu, 2002) dogrudan

yabanci yatirim tlizerinde pozitif bir etki saglamaktadir. Bunun tersine isgiicii maliyetleri
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(Kar ve Tatlisoz, 2008), vergiler (Billington, 1999; Kar ve Tatliséz, 2008) ve doviz
kurundaki istikrarsizlik (Erdal ve Tatoglu, 2002; Kar ve Tatlisoz, 2008) dogrudan

yabanci1 yatirimi negatif yonde etkilemektedir.

Firmalarin dogrudan yabanci yatirim yaparken iiretim ya da hizmet endiistrisinde mi
faaliyet gosterdigi de onemli bir noktadir. Bu iki farkli endiistri alaninda bulunan
firmalarin yer segimi tercihleri de farklilik gosterecektir. Uretim firmalar1 pazar
biiyiikliigiinden, yigilma ekonomisinden ve diisiik maliyetli girdilerin varligindan
etkilenirken, hizmet endiistrileri miisterilerinin bir arada yogun bir sekilde bulunmasi

durumundan etkilenecektir (Berkoz ve Tiirk, 2007).

Yapilan c¢aligmalarda firmalarin uluslararasilasma siiregleri kapsaminda ihracat ve
dogrudan yabanci yatirim tizerinde etkili olan faktorler hakkinda ortak taraflar olmakla
birlikte tek bir goriis birligi bulunmamaktadir. Yapilan ¢aligmalarin kapsamina,
incelenen firmalarin 6zelliklerine ve ¢alismanin yapildigi iilkeye gore farkliliklar s6z

konusu oldugu icin incelemelerde bir¢ok farkli degisken ortaya ¢cikmaktadir.
1.10. Uluslararasilasma Siireci Ve Modeller

Firmalar kiiresellesmenin de etkisiyle artik sadece kendi iilke sinirlari iginde kalarak
rekabet Uistlinliigii saglayamayacaklarini ve varliklarini kolay devam ettiremeyeceklerini
anlamislardir ve uluslararasilagsmay1 bir tercihten ziyade zorunluluk olarak gormiislerdir.
Firma Ol¢eginin de uluslararasilasmay1 engelleyecek bir kisit olmadigi da yapilan
caligmalar sonucu ortaya c¢ikmistir. Bu dogrultuda giliniimiizde her Ol¢ekten firma

uluslararasi pazarlara agilma faaliyetleri stirdiirmektedir.

Firmalarin  uluslararasilagma  siireglerini  ve bu siire¢te hangi faaliyetleri
gerceklestirdigini ele alan bir¢cok model mevcuttur. Bu modellerin, siireci ele alis
bigimleri, uluslararasilagsma evreleri ve yaklasimlar1 agisindan farkliliklar1 olmakla
birlikte; uluslararasilasma kararlarini, gerceklestirdikleri faaliyetleri, sergiledikleri
davraniglart agiklamak {tizere olusturulmus olmalar1 modellerin benzer taraflaridir

(Yesil, 2010).

Bahsedilen modellerin yaygin olarak bilinenleri ve 6nemlileri; Uppsala Modeli, Yenilik

Temelli Model, Sebeke/Ag Modeli ve Dogustan Kiireseller Yaklagimi’dir.
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1.10.1. Uppsala Modeli

Bu modeli, Johanson ve Vahlne (1975) ile Johanson ve Wiedersheim-Paul (1977)
yaptiklar1 ¢aligmalar sonucunda olusturmuslardir. Uppsala Modeli ile ilgili ¢aligmalar
Iskandinav iilkelerindeki arastirmacilar tarafindan yapildig1 ve Uppsala Okulu referans

verildigi i¢in model bu isimle anilmaktadir.

Uppsala modeli firmalarin uluslararasilagsma faaliyetlerini kademeli olarak arttirdig1 bir
siirectir ve bu siire¢ uluslararas1 pazarlar hakkindaki bilgi, firma faaliyetleri ve
kaynaklar1 arasindaki etkilesim sonucu gelisir (Johanson ve Vahlne, 1990:11). Bu
modele gore, firmalarin dis pazarlardan hangisinde faaliyet gosterecegi psikolojik
mesafe goz Online alinarak belirlenir. Psikolojik mesafe firma ve pazar arasindaki bilgi
akisin1 engelleyen faktorler olarak tanimlanmistir ve bu faktorler; dil, kiiltiir, siyasi
sistemler, egitim diizeyi ve endiistriyel gelisme seviyesi olarak gosterilebilir. Ayni
zamanda psikolojik mesafe pazarlar arasindaki cografi uzaklik ile de
iliskilendirilebilmektedir (Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1975:307). Yani firmalar
uluslararasilagsmaya psikolojik mesafesi az olarak tanimladigi yerlerden baslayarak daha
sonra psikolojik mesafe bakimindan daha uzak olarak gordiglii yerlere dogru

uluslararasi faaliyetlerini stirdiiriir.

Uppsala Modelinin evrimsel ve asamali bir siire¢ oldugu vurgulanmistir. Bu siireg ise
dort asamadan meydana gelir ve asagidaki sekilde siralanabilir (Johanson ve

Wiedersheim-Paul, 1975:307):

e Birinci Asama: Diizenli ihracat faaliyeti yok.
e Ikinci Asama: Bagimsiz temsilcilikler (acenteler) vasitasiyla ihracat yapulir.
e Uciincii Asama: Ulke disinda satis temsilcilikleri kurulur.

e Dérdiincii Asama: Ulke disinda iiretim tesisleri kurulur.

Johanson ve Vahlne (1977:26) bu asamali dongiisel modelde bir kararin sonucunun bir
sonraki doneme girdi olusturdugu goriisiinii belirtmislerdir. Yine ayni yazarlar
(1990:12) uluslararasilagma siirecinin devamliligina dair kararlarin alinip alinmamasina
bakilmaksizin siirecin kendiliginden devam etmesinin beklendigini, asamalarin

atlanabilece8ini One siirmiislerdir. Bu siire¢ kademeli olarak ilerlemesine ragmen
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istisnalar da olabilmektedir. Yani asamalar sirali degil de atlanarak ilerleyebilir. Bu
istisnalar ise sOyledir (Andersen, 1993:211):
— Firmalar tecriibe sahibiyse ve yeterli kaynaklar1 varsa uluslararasilagsma adina
daha biiyiik adimlar atip, asamalar1 atlayabilirler.
— Piyasa kosullar1 degisken degilse ve homojen bir yapiya sahipse, ilgili pazar
bilgisi degisik yollar araciligiyla elde edilen deneyimlerden de edinilebilir.
— Firmanin sahip oldugu pazar bilgileri yeterli durumdaysa, bunlar1 diger pazarlar

i¢in de kullanmasi s6z konusudur.

Uppsala modelini destekleyenler oldugu kadar, uluslararasilagsma siirecini tam anlamiyla
aciklayamadigini ileri siirenler de vardir. Andersen (1993:219) Uppsala modelindeki
kavramlarin tanimlanmadigini, bunun yerine olast bazi gostergelerin sunuldugunu
belirtmistir. Dogru tanimlamalarin olmamasinin da, modelde gerekli kosullar1 ve
nedensel baglarin dogasini belirlemeyi zorlastirdigini gerekge gostermistir. Nordstrom
(1990) ise kiiresellesmeyle birlikte diinyanin daha homojen hale geldigini ve dolayisiyla
psikolojik mesafenin azaldigini, Uppsala modelinde belirtildigi gibi agiklayict degerinin
pek kalmadigini, azaldigini 6ne siirmiistiir (Johanson ve Vahlne, 1990:15). Modeli 6ne
stirenler olarak yine Johanson ve Vahlne (1990:15) bu siireg¢ modelinin hizmet
endustrileri i¢in gegerli olmadigint da belirtmiglerdir. Bu da o yillarda hizmet
sektoriiniin heniliz gelismemesinden dolayi, daha ¢ok {iretim sektoriinlin giindemde
olmasindan dolayidir diyebiliriz. Yine yapilan elestiriler arasinda, bu modelin dogustan
kiiresel firmalarin davraniglarint da agiklamakta yetersiz kaldigi, uluslararasilagma
siirecinin ¢ok karmasik olmasma karsin bu siireci ¢ok basitlestirdigi, firmalarin
cogunlukla bahsedilen asamalar atlayarak ilerledigi ve modelin digsal faktorleri dikkate

almadig1 da vardir (Yesil, 2010:47).
1.10.2. Yenilik Temelli Model

Yenilik temelli modeli olusturmaya yonelik olarak ilk c¢alismalar1 1962°de Roger,
1968’de Simmonds ve Smith yapmistir fakat modele en biiylik katkiy1 ve ilerlemeyi
saglayan Bilkey ve Tesar (1977)’dir. Andersen (1993:210), bu modeli gelistirenler icin

Uppsala Modelinin ilham kaynagi olmus olabilecegini ifade etmistir.
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Bu modele gore, firmalar ulusal sinirlarint asip uluslararasi pazarlara agildiginda bir
takim yeni olaylar ve durumlarla karsilasir; bu da uluslararasilagsma siirecindeki her bir
adimin firma i¢in bir yenilik sayilmasina sebep olur. Yenilik Temelli Model, Uppsala
Modeli gibi uluslararas1 pazarlara katilmin kademeli bir sekilde gerceklestigini
savunur. Firmalar ilk etapta ihracati diisiinmez, sonralar1 bir takim sebeplerle ihracata
baslar ve bu faaliyetin firmanin toplam satislara oranina bakarak ihracata katilim orani

ortaya c¢ikar (Tutar, 2015b:11).

Yenilik Temelli Modeli ¢ok sayida arastirmaci ele almis ve farkli sayidaki agamalarla
aciklamislardir. Leonidou ve Katsikeas (1996) bu modelin farkli ele alinis bigimlerini

asagidaki tabloda 6zetlemislerdir:

Tablo 4
Yenilik Temelli Model Hakkindaki Farkh Yaklasimlar
Bilkey ve Wiedersheim- Cavusgil Czinkota Crick
Tesar (1977) Paul (1978) (1982a) (1982) (1995)
1. Yonetici I¢ pazara doniik | Sadece i¢ pazara | Firma Firma
ihracatla firma/ihracat satig ihracata ihracata
Asama | ., . o .
ilgilenmemekt | yapma istegi var/ihracatla tamamen tamamen
e/siparis yok/bilgi ilgili bilgiye ilgi | ilgisiz/Ihraca | ilgisizdir.
alinmamakta toplama ve yok ta uygunluk
iletisim sinirl arastirilmaz.
2. Yénetici pasif | Pasif Thracat yapmak | Firma Thracatla
A sekilde ihracat | ihracat¢i/ihracat | i¢in uygunlugu | kismen ilgili | kismen
3ama arastirmasi a baglamak i¢in | degerlendirir/ihr | fakat belirsiz | ilgilidir.
yapmakta/sipa | istekli/bilgi acat i¢in bilgi eylemler
ris toplama ve toplar igindedir.
almabilmekte | iletisime istekli
3. Yonetim aktif | Aktif Psikolojik Firma Thracatci
Asama sekilde ihracatci/ihracat | olarak yakin ihracatin bir
ihracata a baglamak i¢in | ilkelere uygunlugunu | firmadir.
uygunlugu yiiksek derecede | ihracatla sinirli | arastirir ve
arastirmakta istekli/bilgi planlama
toplama ve yapar.
iletisime
nispeten istekli
4. Psikolojik Direk dagitim Thracat Tecriibeli
olarak yakin yontemlerini davraniglart | ihracatc1
Asama .
olan baz1 kullanarak yeni | uygundur
iilkelere iilkelere ihracat | fakat ihracat
ihracat yapilir. olasiliklarini
yapmakta fazla
arasgtirmaz.
5. Tecriibeli bir Ic ve dis Yari Tecriibeli
ihracatcidir/ce pazarlar tecriibeli kii¢iik bir
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Asama | vresel faktorler arasinda kiigtik ihracatci
i¢in uygun kaynaklar ihracat¢idir/d
ihracat paylastirilir. avraniglar
diizenlemeleri uygundur ve
yapar. ihracati aktif
sekilde
arastirir.
6. Psikolojik Tecriibeli Tecriibeli
olarak daha ihracat¢idir/i | biiyiik bir
Asama uzak iilkelere hracat ihracatci
de ihracat davraniglar
arastirmast cok
yapar. uygundur ve
gelecek
ihracat
planlart
yapar.

Kaynak: Leonidou ve Katsikeas, 1996:522

Literatiirde Yenilik Temelli Modele yonelik elestiriler de bulunmaktadir. Bu elestirileri
Andersen (1993:227) “uluslararasilagma stirecini agiklamak i¢in gereken tasarimin
olmayisi, firmalarin farkli asamalarda bulunmasinda etkili olan kriterlerin ne oldugu,
bagimsiz degiskenlerin asamalar1 neden ve nasil ayirt ettigi, modelin 6l¢iimiiniin iyi bir
sekilde yapilmasi igin gegerlik ve giivenilirlik testlerinin olmayis1” seklinde siralamistir.
Bu model ayni zamanda Uppsala modelinde oldugu gibi dogustan kiiresel firmalarin

davraniglarini agiklamakta yetersiz kalabilmektedir.
1.10.3. Sebeke/Ag Modeli

Asama modellerinden olan Uppsala ve Yenilik Temelli modeller tam anlamiyla yeterli
teoriler olmadiklar1 yapilan elestirilerde goriilmiistiir fakat yine de 1980°1i yillara kadar
gecerliliklerini  stirdiirmiislerdir. Ancak 1980°1li yillardan sonra kiiresellesme ve
beraberinde getirdikleri, firmalar ve piyasalar iizerinde oldukca etkili hale geldikce

asama modellerinin gegerliliginde sarsintilar olmustur (Ecer ve Canitez, 2005:17).

Bu gelismeler sonucunda, firmalarin uluslararasilagsmasi iizerine yeni yaklasimlar ortaya
c¢ikmaya baglamis ve 1987 yilinda Johanson ve Mattsson Sebeke/Ag Modelini
gelistirmislerdir. Bu model, firmalarin uzun siireli yakin iligkileri neticesinde dis
pazarlarda kendi imkanlariyla beraber, iliskide bulundugu firmalarin imkanlarini da
kullanmasimni ifade eder (Ecer ve Canitez, 2005:18). Bu iliskiler ise firmalarin

etkilesimleri sonucunda olusan aglar ile baglantilidir. Aglar ise; miisteriler, rakipler,
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tedarikgiler, distribiitorler, acenteler, danismanlar ve kamu kurumlar1 gibi bir¢ok farkl
unsuru kapsayabilmektedir. Bu modele gore, bir firmanin uluslararasilagmasi iligkide
oldugu aglar sayesinde gerceklestirilebilir. Bu aglar firmanin uluslararasi pazarlara
acilmasinda etkili olmaktadir (Johanson ve Vahlne, 1990:18-19). Coviello ve McAuley
(1999:227) ise bir firmanin uluslararasilasmasinda sahip oldugu yetkinliklerin degil de
bagli oldugu sebeke aginin 6nemli rol oynadigini belirtmislerdir. Tutar (2015b:12) bu
modelin bagarili olabilmesi, firmalarin uluslararasi pazarlara istenilen sekilde
ulagabilmesi i¢in, faaliyette bulunacak firmalarin, bagli oldugu aglar1 ve orgiit yapilarini

o anki duruma gore sekillendirmeleri gerektigini ifade etmistir.
1.10.4. Dogustan Kiireseller Yaklasim

Daha once de deginildigi gibi, bircok firma uluslararasilagsma siirecine Uppsala ve
Yenilik modelinde oldugu gibi asamali bir sekilde girmeyip, kiiresel olarak dogmakta
ve faaliyete geg¢mektedirler. Literatiirde ise bu firmalara dogustan kiireseller,
uluslararas1 yeni girisim, yeni kurulanlar gibi farkli isimler verilmistir. Ancak bu

calismada dogustan kiireseller kavrami kullanilacaktir.

Dogustan kiiresel firmalar 1990’lardan itibaren isletmecilik glindemine girmis ve
giiniimiizde 6nemli bir uluslararasi isletmecilik alani olarak ortaya ¢ikmistir. Bu kavram
ortaya ¢iktiktan sonra alandaki ¢alismalar, dogustan kiiresel firmalarin ne olduklarina,
hangi hizla ve siirecte uluslararasilastiklarina ve uluslararasilagma teorilerinin neresinde

olduklarina dair yapilmistir (Cogkun, 2015:230-232).

Dogustan kiiresel firmalar 1990’li yillarda gilindeme gelmistir ve uluslararasi
isletmecilik alanina dahi olmustur. Dogustan kiireseller iizerine yapilan ¢aligmalarin
kapsamimi ise bu firmalarin hangi mahiyette olduklari, ne hizla ve nasil
uluslararasilastiklart gibi konular olusturmaktadir (Coskun, 2015:230). Bu kavrama
iliskin ise henliz ortak bir tanim yapilamayip; firmalarin ne kadar siirede
uluslararasilagmaya basladiklari, ne miktarda {irlin ihrag etmesi gerektigi, hangi
sektorlerde goriilebilecekleri ve ne gibi unsurlarin bu firmalar1 dogustan kiiresel olmaya
yonlendirdigi gibi konular farkli tanimlarin ortaya ¢ikmasina sebep olmaktadir (Ath ve
Kartal, 2014:155). Knight ve Cavusgil (2004:124) ise bu firmalari, kurulduklar1 ve

faaliyete bagladiklar1 ilk andan itibaren uluslararasi arenada faaliyet gosteren, kiiciik,
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ileri teknoloji kullanan firmalar olarak tanimlamislardir. Yine ayni yazarlar (2004:124)
bu firmalarin ayirt edici Ozelliklerinin; yoOnetimin kiiresel odakli oldugunu ve
kaynaklarinin da uluslararasi nitelikte oldugunu belirtmislerdir. Dogustan kiireseller

tanimina iligkin yapilmis yazin taramasi 6zeti ise asagidaki tablodadir.

Tablo 5
Dogustan Kiiresel Firmalara Yaklasimlar
Yazar/Boyut Vizyon Ihracata Baslama | Ihracata Karsi
Siiresi Kiiresel
Biiyiime/Yas
Ovialt ve Mc Kurulusundan itibaren
Dougall (1994) birden ¢ok iilkeden

kaynak temini ve bu
iilkelere dogrudan

yatirim
Mc Kinsey ve Firmanin dogusundan | Ortalama olarak Ortalama 14 y1l iginde
Company (1993) ve | itibaren firmanin kurulustan sonra iki | satislarimin %76’sin1
Rennie (1993) pazari diinya yil icinde ihracata ihrag eder hale gelir.
baglar.
Knight ve Cavusgil | Firmanin dogusundan | Kurulustan sonra iki | Toplam iiretimin en
(1996) itibaren yonetim, yil i¢inde bir veya azindan %25’ini ihrag
diinyay1 kendisine daha ¢ok iiriinii etmeye niyetlenir.
pazar olarak goriir. ihrag etmeye baslar.

Kaynak: Coskun, 2015:236

Zucchella vd. (2007), dogustan kiiresel firmalarin kurulduklar1 ilk anlardan beri
uluslararas1 faaliyetlere baglamalarina bes ayr1 faktoriin etki ettigini ifade etmislerdir.
Bu faktdrler ise, kiiresel ¢evrenin yarattigi ortam, firmayla alakali unsurlar, kurulus yeri
ile ilgili unsurlar, iliskide oldugu sebeke aglar ve girisimciliktir (Zucchella vd., 2007;
akt. Yesil, 2010:52).

Firmalarin uluslararasilagsma siirecinde basarili olmasina katki saglayan unsurlar oldugu
gibi, uluslararas1 pazarlara agilmasina engel olan unsurlar da vardir. Tiirkiye’de ise
yonetim kaynakli sorunlar uluslararasilagmayr sekteye ugratmaktadir. Bu sorunlarin
yasandig1r firmalar genelde aile firmalaridir ve bu firmalarin merkeziyet¢i yonetim,
nepotizm, tutuculuk gibi tutumlar1 dis pazarlara acilma hususunda engel teskil
etmektedir. Ancak, firma yoneticilerinin kiiresel dogan firmalarin dogalarin1 anlamalari,
nasil gelisim gosterdiklerini kavramalari bu tutumlarini yumusatacak ve yeni adimlar

atmalarini saglayacaktir (Atl ve Kartal, 2014:155).
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Firmalarin uluslararasilagsma siiregleri farkli kisiler tarafindan farkli modellerle
aciklanmistir ve her birinde uluslararasi faaliyetlere katilma derecesi ve giris yontemleri
farklilik gostermistir. Firmalar uluslararasi alanda faaliyet gostermeye baslamadan 6nce
kendi varlik ve yeteneklerine, ayn1 zamanda tecriibelerine dayanarak farkli uluslararasi
stratejiler gelistirmislerdir. Bu stratejiler ise firmalarin amag¢ ve hedeflerini

gerceklestirmek tizere olusturulmus olup bir sonraki baslik altinda agiklanmustir.
1.11. Uluslararasilasma Stratejileri

Firmalar yalnizca ulusal siirlariin iginde kalarak, dis iilkelerdeki firmalarin tehdidine
kars1 biiyiimenin miimkiin olmadigini anlamis ve rekabet {istlinliigii yaratarak yabanci
firmalara kendi bir tehdit unsuru olmayr Onemsemislerdir. Bunun sonucunda
uluslararasilasma stratejilerine yonelerek ihracat, dogrudan yabanci yatirim, lisans
verme ve teknik anlagmalar, franchising, satin alma, ortak girisim ve stratejik ittifaklar
gibi faaliyetleri benimseyerek dis pazarlara agilmaya baslamislardir (Eren, 2008:131-
132).

Uluslararasilagsma stratejilerinde, asamali modeller olarak gordiiglimiiz modellerin adim
adim dis pazarlara acilma yaklasimlarinin tersini Dunning Eklektik Teorisiyle ifade
etmistir. Bu teoriye gore firmalar goreli olarak iistlin oldugunu diislindiigii faaliyetlerle,
herhangi bir asamayr Onemsemeden pazara giris stratejisini belirler. Ornegin;
franchising uygulamasinda basarili olan bir firma, baslangi¢ asamalari olan ihracat, satig
acenteligi gibi faaliyetlere girismeyip direk franchise sistemini kullanarak uluslararasi

pazarlara girisini gergeklestirebilir (Blythe, 2001:275).

Koparal’a (2010:76) gore, firmalar uluslararasi pazarlara agilmak i¢in uygun stratejileri
belirlemeden evvel hedeflerini, kapasitesini, tirtin-hizmetlerinin nitelik ve niceliklerini,
sahip oldugu rekabet giiciinii; daha sonra girmeyi disiindiikleri pazarlarin boyutlari,
satig potansiyelleri ve karlilik hedeflerini belirlemelidirler. Son olarak da hedef {ilkenin
ekonomik, teknolojik, politik, hukuki ve kiiltiirel durumlarini, sartlarini irdeleyip giris

stratejilerine karar vermelidir.

Uluslararas1 pazarlara giris stratejilerinden lisans ve teknik anlagmalar, franchising,

satin alma, ortak girisim ve stratejik ittifaklar Biiyiime Stratejileri bagh@ altindaki Dis
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Biiyiime Stratejileri boliimiinde agiklandig1 icin tekrar burada agiklanmayacaktir. fhracat

ve dogrudan yabanci yatirim kavramlari incelenecektir.
1.11.1. Thracat

Ihracat genellikle firmalarm uluslararasi pazarlara agilmasinin ilk asamasi olarak
goriilmektedir. Bu uygulama, firmalar tarafindan dis pazarlara agilmak icin basit bir
strateji oldugu diisiiniiliir ve en fazla gerceklestirilen faaliyet tiiriidiir. Thracatta firmalar
dis tlkelerde herhangi bir yatirim gergeklestirmeden, kendi yapisinda degisiklik
yapmadan ya da ¢ok az yaparak, ¢ok diisiik riskle, iirettigi mallarin bir bolimiini dis
pazarlara satar. Satis yaparken ise firma, ya iirlinleri iizerinde hig¢bir degisiklik yapmaz
ya da satis yaptig1 iilkenin 6zelliklerine gore degisiklikler yapar (Mucuk, 2001b:310).
Blythe (2001:274) ihracatin uluslararas1 pazarlara girmenin en kolay ve en az dzveri
gerektiren strateji oldugunu ve maliyetinin de diisiik seviyelerde olmasinin bir avantaj
oldugunu ifade etmistir. Dezavantajinin ise, Uriiniin pazarlanmasinda ve kullanimi
tizerinde herhangi bir kontroliiniin bulunmadigini ve bunun firmanin imajinda bir
sarsintiya sebep olabilecegini belirtmistir. Koparal (2010:76) ise ihracat yaparken
firmalarin birtakim problemlerle karsilagabilecegini ve bu problemleri, uygulanan

giimriik kotalar1 ve tarifeleri, ulasim maliyetleri ve slirlim sorunlari olarak agiklamigtir.

Ihracat ise iki yolla gergeklesebilir; dogrudan ihracat ve dolayli ihracat. Dogrudan
ihracatta firmalar dis pazarlara yaptigi satislarda hicbir aract kullanmadan, kendi
kurdugu orgiitler aracilifiyla faaliyetini siirdiiriir. Burada tiim kontrol firmanin elindedir
ve dolayistyla maliyeti ve satis ¢abalar1 daha fazladir. Ancak firmanin ihracat pay: artip
belli bir biiyiiklik elde ettigi zaman yiiksek maliyetler yerini karliliga birakacaktir
(Seymen ve Bolat, 2005:281-282). Dolayli ihracatta ise firma uluslararasi satislarini
araci ihracatgi sirketler vasitasiyla yapmaktadir. Dolayli ihracat uluslararas1 pazarlara
acilmanin tasidigi riskleri en diisiik seviyeye indirir, yabanci pazarlar hakkinda fazla
bilgi gerektirmez ve dolayisiyla yeni ve kiiglik firmalar igin tercih sebebidir. Burada
satis1 gergeklestirilecek mallarin sorumlulugu ise timiiyle araci firmaya aittir. Bu
yonleriyle dolayli ihracat avantajli olabilir fakat satiglarda araci firma kullandiklar1 ve
bir caba sarf etmedikleri i¢in dis pazar bilgileri ¢ok az olacaktir ve herhangi bir tecriibe
kazanamayacaklardir. Bunlar da firma icin bir dezavantaj niteligindedir (Mucuk,

2001b:310-311).
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1.11.2. Dogrudan Yabanci Yatirnm

Ikinci Diinya Savas1 sonras1 ekonominin yavasca diizelmesiyle beraber kiiresel ¢aptaki
ticaretler ve yerli yatirimlarda belirgin sekilde artislar yasandi. Uluslararas: faaliyetler
genellikle ihracat iizerinden ilerliyordu fakat 1980’lerden sonra dogrudan yabanci
yatirimlarda bir artis meydana geldi (Tutar, 2015b:16). Bu strateji, bir firmanin yabanci
bir iilkede varliginin, miilkiyetinin ve diger haklarin sahibi oldugu bir iiretim tesisi
kurmasini ifade eder. Firmalar uluslararasi pazarlarda ticaret engelleriyle karsilasiyorsa
ya da dogrudan ihracatta sikintilar yasiyor, tistiinligii kaybeder hale geldiyse o zaman
dogrudan yabanci yatirim tercih sebebi haline gelmektedir (Koparal, 2010:77). Mucuk’a
(2001b:313) gore firmanin ihracatta bulundugu pazar istedigi Olciide biiyiik, firma
yeterli pazar bilgisine sahip ve tecriibeliyse orada dogrudan yabanci yatirim yapmaya
gidilebilir ve iiretim tesisleri kurulabilir. Bu durumun ise bazi avantajlar1 vardir ve

Mucuk (2001b:313) soyle ifade etmistir:

— Yatirim yapilan {ilkede bir istihdam yaratilacagi icin {ilkenin yatirim tesviki s6z
konusu olabilir.

— Ucuz isgiicii ve hammaddeye ulagsmak kolaylasir ve tagima maliyetlerinden
tasarruf edilir.

— Firmanin bizzat yabanci iilkede iiretim yapip satisin1 gerceklestirmesi, oradaki
miisterilerle ve dagiticilarla yakin ve iyi iliskiler kurmasini ve {irlinlin pazara

kolay adaptasyonunu saglar.

Seymen ve Bolat (2005:283) dogrudan yabanci yatirimda, bagka bir firmayla amag ve
hedeflerin uyumsuz olmasi gibi durumlarin ortaya ¢ikacagindan, herhangi bir ortakligin
s06z konusu olmadigini belirtmislerdir. Bu sebeple firmalar {iretim, pazarlama, dagitim
gibi biitiin faaliyetleri kendileri yerine getirirler ve yatirimin tiimiiniin miilkiyetine
sahiptirler. Dogrudan yabanci yatirimlarda sakincalar da mevcuttur. Yatirim yapilan
tilkede pazar sartlar1 kotiiye giderse veya yerel paralari deger kaybetmeye baglarsa, o
zaman yatirimi yapan firma biiylik risklerle karsi1 karsiya kalir (Mucuk, 2001b:313).
Giliniimiizde dogrudan yabanci yatirimlarin sektérel dagilimi degisim gostermistir.
1950’lerde daha ¢ok hammadde ve dogal kaynak yogun sektorlerde dogrudan yabanci
yatirim yoluna gidilirken suan hizmet ve teknoloji imalat sektdriinde bu strateji yaygin

sekilde uygulanmaktadir (Tutar, 2015b:17).
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Bu boliimde firmalarin biiyiime ve uluslararasilasma faaliyetleri detayli bir sekilde
incelenmistir. Bu faaliyetler iizerinde etkili olan faktorler de ele alinmigtir. Bir sonraki
boliimde ise bu faktorler arasinda olan destekleyici endiistriler yani tedarikgiler ele
alinacaktir. Destekleyici endiistrilerin firmalar i¢in 6nemi, aralarindaki iligkiler ile

biiylime ve uluslararasilagma tizerindeki rolleri incelenecektir.
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BOLUM 2: DESTEKLEYICi ENDUSTRI VE ANA ENDUSTRI
ILiSKisSi

Kiiresellesmenin hakim oldugu ve ekonominin de bundan etkilendigi giinlimiizde,
firmalar ve ig¢inde bulundugu endiistriler yogun bir rekabet ortaminda faaliyetlerini
siirdiirmektedirler. Bu rekabet ortaminda firmalar varliklarin1 devam ettirebilmek, pazar
paylarin1 korumak ya da arttirmak i¢in birtakim avantajlara sahip olmasi gerektiginin
farkindalar ve bunun iizerine yogunlagmaktadirlar. Bu baglamda rekabet iistiinliigii
olusturmak, biiyiiyebilmek ve karlilik oranlarini arttirabilmek igin rakiplerine gore
iriinlerini daha disik maliyetle ve yiliksek kaliteyle iiretmek zorundadirlar
(Gokmenoglu, Akal ve Altunisik, 2012:4-5). Porter da (2010) firmalarin biiyiimesinde,
uluslararasilagsmasinda belli rekabet avantajlarina sahip olmasi gerektigini vurgulamis
ve bu avantajlart maliyet ve farklilastirma agisindan tanimlayip, bunu da dogrudan
karliliga baglamustir. Porter (2010:201), ayn1 zamanda Uluslarin Rekabet Ustiinliigii
Yaklasiminda da bir ulusun rekabetciligini, o endiistrinin inovasyon yapabilme ve
kalitesini yiikseltebilme kapasitesine dayandirmistir. Yine Uluslarin Rekabet Ustiinliigii
Yaklasiminda ulusal {stiinlilk elmasinin rekabeti etkiledigi belirtilmistir. Ulusal
Ustiinliik Elmasi, destekleyici endiistrilerin varligmin rekabet iistiinliigii olusturmada
roliinlin oldugunu vurgulamaktadir ve dolayisiyla destekleyici endiistrilerin rekabetci
avantaj yaratmalarindan Otiirii firmalarin biliylimesinde ve uluslararasilasmasinda

roliiniin oldugundan bahsetmek de miimkiindiir.

Ana endiistri ve destekleyici endiistri kavramlarinin agiklamalarini yaparken once
endiistrinin anlamina bakmakta fayda vardir. Endiistri kelimesinin sozliikte karsilig
sanayidir. Genellikle de endiistri terimi sektor terimiyle es anlamli gibi kullanilmaktadir
fakat farkli anlamlar ifade etmektedirler. Endiistri terimi Grubel ve Lloyd’a (1975:2)
gore “ayni grup mallar iireten bir liretici grubu” seklinde ifade edilmistir. Grubel de
(1967:38) bu tretici gruplarin iirettigi iirliinlerin her birinin benzer islevleri yerine
getirmesinin beklenmesine karsin kalite, bicim ve diger oOzellikleriyle farkliliklar
sergilediklerini belirtmistir (Aktaran: Bedir, 2009:92). Sektdr ise sozliikkte boliim, kesim
anlamlarina gelmektedir ve endiistriyle ag anlamli kullanilmamalidir. Ana endiistriler ise
nihai Uiriiniin Giretimini yapan {iretici gruplarinin bulundugu endiistrilerdir. Destekleyici

endiistriler de, ana endiistri {Uriinlerinin liretiminde c¢esitli parcalari, malzemeleri ve
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hammaddeleri iiretip tedarik eden, ana endiistriye girdi saglayan tedarik¢i firmalardir.
Bu firmalar, ana endiistrilerde nihai montaji-iiretimi yapan firmalarin tedarikgisi

konumundadirlar.

Porter (2010:212) firmalarin siirekli inovasyon yapabilme, iyilestirme ve rekabet
istiinliigli saglayabilmelerini ve bunlarla beraber biiylime ve uluslararasilagsma
becerilerini bulundugu iilkenin sahip oldugu dort ana 6zellige baglamistir. Bunlar da
yukarida bahsedildigi gibi Ulusal Ustiinliik Elmasi olarak adlandirilir. Bu 6zellikler ise
(Porter, 2010:212):

— Faktor kosullari
— Talep kosular1
— liskili ve destekleyici endiistrilerin varlig

— Firma stratejisi, yapisi ve rekabet olarak belirlenmistir.

Bu o6zelliklerden arastirma konumla ilgili olan kisim “iligkili ve destekleyici
endiistriler”dir. Bu da; yine Porter (2010) tarafindan “iilkedeki iliskili endiistrilerin ya
da tedarik¢i endiistrilerin varlig1” olarak agiklanmistir. Rekabet {istlinliigii saglamada
destekleyici endiistriler belirli bir rol istlenmektedir. Satisa yonelik endiistrilerde,
uluslararas1 arenada rekabet¢i konumdaki yerel tedarik¢iler bu firmalara iistiinliik
kazandirirlar. Ana endiistrilerdeki firmalara girdileri diisiik fiyatta, etkili, erken, hizl,
oncelikli olarak ulastirirlar. Destekleyici endiistriler firmalara yenilik ve gelisim
yoniinden katkilar saglar ve ayrica ana endiistriler kendilerine yakin mesafede bulunan
destekleyici endiistriler sayesinde bilgi akisi, devamli fikir aligverisi, inovasyon fikir ve
yardimlariyla rekabet¢i avantaj kazanabilirler. Ayn1 zamanda firmalar da tedarik¢ilerini
etkileyebilir, onlara egitim-gelistirme destekleri saglayip inovasyon hareketlerini
hizlandirabilirler (Porter, 2010:222). Ana endiistrilerin rekabet avantaji kazanmalarinda
etkisi olan kalite, maliyet, farklilagtirma ve inovasyon yapabilme unsurlar1 destekleyici

endiistrilerle olan iliskileri glindeme getirmistir.

Bir¢ok agidan ana firmalara rekabet avantaji kazandiran destekleyici firmalarin 6nemi
gittikce artmustir. Tedarikgi, tedarik¢i se¢imi, tedarik zinciri yonetimi, satin alma
yonetimi ve tedarikei iligkileri gibi konular da firmalar i¢in hayati 6nem tasiyan unsurlar

haline gelmistir. Bu bdliimde de destekleyici endiistrilerin (tedarikgilerin), ana
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endstriler (firmalar) i¢in 6neminden, aralarindaki iliskiden ve tedarik¢ilerin, firmalarin
bliylimesi ve uluslararasilagmasinda ne gibi faktorlerle etkisi oldugundan
bahsedilecektir. Literatiirde bu iki endiistri arasindaki iliskiyi kavramsal a¢idan ana
endiistri-destekleyici endiistri seklinde ¢ok yaygin olarak gérememekteyiz. Daha ¢ok

alici-satici, alici-tedarikei iliskileri seklinde ele alinigin1 gérmek miimkiindiir.
2.1. Destekleyici Firmalarin Ana Firmalar icin Onemi

Firmalar sattiklar1 mallarin toplam degerinin biiyiik bir kismimni girdi olarak aldiklari
par¢a ve hizmetlere aktardiklari i¢in tedarikeilerle iyi iligkiler kurmak durumundadirlar.
Kurulan bu iyi iliskiler de, firmalarin finansal durumlar1 ve rekabet {istlinliigi
olusturmalar1 bakimindan olduk¢a oOnemlidir (Weele, 2014:3). Tedarikgilerin ve
tedarikei iligkilerinin bu denli 6nemli hale gelmesi satin alma yonetiminin de stratejik
bir konuma gelmesine sebep olmustur. Weele (2014:11) satin alma yOnetimini
“tedarikcilerle olan iliskileri ve tedarik¢ilerin faaliyetlerini firmanin stratejileriyle ve
menfaatleriyle uyumlu hale gelmesi i¢in yapilan calismalar” seklinde ifade etmistir.
Satin alma, liretim yapan ¢ogu firma i¢in rutin bir istir ve firmanin diger fonksiyonlar
arasindan muhtemelen One ¢ikmaktadir. Satin aliman girdiler firmalar i¢in oldukca
onemli bir yer tuttuklari i¢in satin alma islemi de firmalarin 6nemsedikleri bir konudur
(Kraljic, 1983). Satin alma ve tedarik, firmanin iiretim gerceklestirmesi i¢in gerekli
parca, mamul ve hammaddeleri temin etmesiyle alakali fonksiyonlardir. Satin alma daha
cok parasal konular igerirken, tedarik iirlinlerin alimiyla alakali isleri icermektedir

(Karakis, 2007:26).
2.2. Tedarikci Secimi, Onemi ve iliskili Kavramlar

Firmalar i¢in tedarikg¢ilerin 6nemi bu denli arttig1 i¢in tedarik¢i secim karar1 da bir
tretim firmasinin basarisi i¢in biiyiik 6nem tagimaktadir. Bu yiizden firma i¢in uygun
tedarikgilerle calismak basari oranmni arttirmaktadir. Diger taraftan, firmanin yanlis
tedarik¢i secimi ise bircok olumsuzlukla karsilasmasina ve performansinda diisiislere
sebep olabilir. Ornegin; firmanin tedarik¢iden temin ettigi {iriinlerin kalitesinin diisiik
olmasi, siparislerin zamaninda teslim edilememesi ve bu sebeple maliyetlerdeki artis
olumsuz etkiler iginde gosterilebilir (Ozdemir, 2010:60). Firmalarin tedarikgilere olan

bagimlilig: arttik¢a, onlarla ilgili alinan her zayif kararin firma i¢in dogrudan ve dolayl
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sonuclart da artmaktadir. Tedarik¢i se¢imi satin alma bolimiiniin 6nemli bir faaliyet
alanidir ve bu anlamda firmanin belirledigi satin alma stratejileri ve faaliyetleri,
maliyetleri diistirmede, esneklikte, karlilik oranimi1 arttirmada ve rekabet¢i avantaj

saglamada olumlu etkiye sahiptir (Ozparlak, 2004:18).

Tedarike¢i ve tedarik zinciri yonetimi, firmalar icin 6nemli ve genis ¢apta anlam ifade
eden kavramlardir. Hem firmalarin iiretim faaliyetlerini yerine getirmek i¢in malzeme
temin edip girdi sagladigi, hem de firmalarin kendi temel yeteneklerine odaklanarak
digerlerini dis kaynaklardan sagladigi firmalar1 kapsamaktadir (Ofluoglu ve Miran,
2014:2). D1s kaynak kullanim1 sonucu bu tedarik¢i firmalarin tiretim {izerindeki etkileri
de artmistir (Vonderemse ve Tracey, 1999; akt. Ozdemir, 2010). Bu baglamda
tedarikgilerin iiretimdeki paylarinin artmasi firmalarin onlara daha bagli hale gelmesine
sebep olmaktadir ve iliskilerinin daha yakin olmasi ve kullanilan tedarik¢i sayisinin
azalmasi gerekliligini de ortaya ¢ikarmaktadir. Daha az sayida tedarik¢iyle caligmak da
her birine daha fazla is yiikii anlami1 tagimaktadir. Daha fazla is ylikiine sahip
tedarikgilerin de firma basarisinda etkileri artmakta ve tedarik¢i seciminin Snemini
arttirmaktadir. Bunlarin sonucunda da firmalar artik tedarik¢ilerini sadece girdi saglayan
kurumlar olarak goérmemekte, iliskilerini oldukca ilerletip yeni iirlin gelistirme
asamasmna  kadar  igbirligi  icine  girdikleri bir is  ortagt statiislinde

degerlendirebilmektedirler (Ozdemir, 2010:61).

Bir endiistride giiclii tedarikgilerin bulunmasi, yenilik ve iyilestirme siire¢lerinin daha
etkili ve verimli sekilde ilerlemesine olanak saglar. Tedarik¢ilerin mamullerinde veya
stireclerinde gerceklestirdigi herhangi bir inovasyon hareketi alic1 firmalar i¢in de bir
inovasyon anlamia gelebilir ve yeni fikirler gelistirmesine katki saglayabilir. Bu da
firmalarin rekabet {stiinliigli kazanmalarina olduk¢a katki saglamaktadir (Bedir,

2009:25).

Kiiresel alanda rekabetin artmasiyla beraber firmalarin dikey olarak biiyiimesi,
gelismesi azalma gostermekte, lizerine uzman olduklari mamulleri iiretmekte ve
disaridan tedarik ettikleri mamul sayisi1 artig gostermektedir. Bununla beraber de
firmalarin tedarik¢ilere olan bagimliligi da artmaktadir (Kagnicioglu, 2007:78).

Firmalar tedarikgileriyle stratejik ittifaklar baglaminda bir isbirligine giderek asil
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islerine odaklanarak temel yeteneklerini gelistirirler ve bu da firmaya rekabet iistiinligi

saglamis olur.

Son zamanlarda ise Toplam Kalite Yénetimi ve Tam Zamaninda Uretim kavramlari
firmalarda daha ¢ok giindeme gelmeye baslamistir ve tedarikgilerin 6nemi ve segimine
daha c¢ok deger verilmeye baslanmistir (Ada, Kazangoglu ve Aracioglu, 2005:605).
Erol’a (2004:4) gore bu kavramlarin firmalarda 6nem kazanmasiyla tedarik¢iler ve
piyasalarini etkileyen bazi degiskenlerin meydana gelmesi gereklilik haline gelmistir ve
su sekilde bahsedilmistir: (1) tedarik¢i se¢imi ve degerleme islemlerinin tekrar gdzden
gecirilmesi, (2) girdi niteligindeki mamullerin kalitesini iyilestirmek i¢in tedarikg¢ilerin
mamul tasarimi silirecine erkenden dahil olmalari, (3) tedarik¢i sayisinin diisiiriilmesi,
(4) tedarikgilerle iligkilerin rekabetci olmaktan ¢ikip isbirligine dayali bir hale gelmesi

ve (5) tedarikgi gelistirme planlarinin faaliyete gegirilmesi.

Tiim firmalar siirdiirtilebilir rekabet listiinligii elde etme amaci giiderler ve bu stiinliik
sayesinde varliklarin1 uzun siire devam ettirebilirler. Bunun elde edilebilmesi iginse
konuyla alakali bir¢ok caligma yapilmistir ve bunlarin en 6nemlisi klasik niteliginde
olan Porter’in Rekabet Stratejisi’dir. Bu stratejiye gore firmalarin pazarda {istliin bir
konumda olmalarin1 saglayacak ii¢ temel strateji vardir: (1) maliyet liderligi, (2)

farklilastirma, (3) odaklanma (Weele, 2014:185).

Uygulamalara bakildiginda ¢ogu kez rekabet {istiinliigli kazanmak adina hem ucuz mal
tireterek maliyet liderligine, hem de farklilastirma stratejilerine rastlanilmaktadir. Bu iki
strateji de satin alma ve tedarik stratejisi ile iligkilendirilebilir. Bu stratejilerin ise
gerceklestirilip rekabet Ustiinliigli kazanmak isteniliyorsa, farkli tedarik aglar1 ve
beraberinde farkli satin alma ve tedarik stratejilerinin de olusturulmasi gerekmektedir.
Firmalarin maliyet liderligi yaratmasi konusunda tedarik¢ilerle alinacak iirlinlerin fiyat
ve maliyetleri konusunda bir anlagma saglamasi Onemlidir. Yine ayni sekilde,
farklilastirma stratejisi uygulamak isteyen firmalar yeni liriin gelistirme ve iyilestirme
faaliyetleri sirasinda tedarikgilerle birlikte calismak ve onlarla isbirligi yapmak
durumunda kalacaklardir. Bu siiregte alici firmalar ve tedarik¢iler yakin iliski i¢inde
olmak ve tedarikgilerin bu konudaki personelleriyle alict firmalarim {iriin gelistirme ve
miithendislik personelleri igbirligi i¢inde olmak durumundadirlar. Gergeklestirilmek

istenen bu stratejilerin amacina uygun sekilde yapilmasi i¢in yine tedarikcilere diisen
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onemli gorevler arasinda teslimat gilivenilirligi konusu vardir. Tedarikgilerin tirtinleri
zamaninda teslim etmesi ve teslim edilen triinlerin de istenilen kalitede olmasi olduk¢a
onemlidir. Diger bir 6nemli konu ise isbirligi i¢ine girilecek olan tedarik¢ilerin teknik
altyapilarinin iyi diizeyde olmasidir. Bu konular ise yine tedarik¢i se¢iminin 6nemli

oldugunu vurgulamaktadir (Weele, 2014:186).

Firmalarla isbirligi i¢inde olacak, ortak ¢ikarlar ve amaglar dogrultusunda hareket
edecek, firmaya rekabet giicii saglayacak, miisteri tatmininin saglanmasinda etkili rol
oynayabilecek tedarik¢ilerin se¢imi firmalar i¢in stratejik bir oneme sahiptir. Bu sebeple
firma i¢in uygun, iyi bir tedarik¢i seciminde dikkat edilmesi gereken noktalar asagidaki

gibidir (Cetinsdz, 2008; akt. Kogoglu ve Avci, 2014:41):

— Tedarikg¢i alaninda uzman ve sorumluluk sahibi olmalidir,

—  Uriin fiyatlarinda degisiklik oldugunda firmayi vaktinde bilgilendirmelidir,

— Uriinleri istenilen miktar ve kalitede tedarik etmelidir,

—  Uriinlerde bir degisiklik oldugu takdirde veya yeni bir iiriin {iretildiginde, bunlar
hakkinda bilgi saglayici olmalidir,

— Profesyonel sekilde hareket etmelidir ve ortaya c¢ikan problemleri gidermede
yardimci olmalidir,

— Finansal kontrol becerisi olmalidir.

Firmalar sahip olduklar1 rekabet¢i yapilarini korumak i¢in bazi dncelikler belirlemistir
ve bu oncelikli faktorleri tedarik¢i se¢cim kriterlerine doniistiirmiislerdir (Krause, Pagell
ve Curkovic, 2001:501). Bu kriterler de tedarikc¢ilerin firmayla bir is ortakligina
girmesine elverisli olup olmadigmin tespit edilmesinde kullanilmaktadir (Ozdemir,
2010:62). Bu tespit siirecinde ise iliski kurulacak tedarikgiler, fazla sayidaki tedarikei
kitlesi iginden secilecektir. Se¢im yapilirken firmanin belirledigi Oncelikli kriterlere
gore tedarikciler arasindan karsilastirma yapilarak eleme yoluna gidilir. Belirlenen
kriterlerin hepsini birden biinyesinde tasiyan tedarik¢i bulmak pek miimkiin degildir, bu
sebeple farkli kriterlere gore kiyaslanip belirleme yoluna gidilir. Bu ise tedarik¢i
seciminin ¢ok kriterli karar verme problemi olmasiyla ilgilidir (Ofluoglu ve Miran,

2014:2).
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Firmalarin belirledikleri bu kriterler tedarikgilerin performanslarint 6lgmek igin
kullanilir ve bunlar birbiriyle catisan nitelikte olabilirler. Ornegin firma kaliteli bir {iriin
tedarik etmek isteyecektir ve bunun ayni zamanda diisiik maliyetli olmasini isteyecektir.
Fakat bu kriterlerin her ikisi bir tedarik¢ide bulunmayabilir. Kaliteli {iriin ucuz veya
ucuz bir {iriin kaliteli olmayabilir. Bu sebeple tedarik¢i se¢im karart bu durumlardan en

uygun ¢oziim yolunu bulmayi gerektirmektedir (Ozdemir, 2010:63).

Tedarik¢i degerlendirme siireci birden fazla olgunun goz Oniinde bulundurulmasini
gerektiren bir siirectir. Geleneksel degerlendirme siirecinde firmalar sadece finansal
Olclitleri onemsiyorken, ilerleyen zamanlarda sadece bu Olgiitiin yeterli olmadigini,
farkli Olgiitlerin de dikkate alinmasi gerektigini anlamislardir. Bu konuyla ilgili
aragtirmalar ise 1960’11 yillara kadar dayanmaktadir (Kogoglu ve Avci, 2014:42).
Literatiir incelendiginde tedarik¢i se¢im kriterleri ile ilgili bir¢ok calismayla
karsilagsmak miimkiindiir. Bu alanda yapilan ilk ¢alismalardan biri kapsami oldukca
genis olan Dickson’un 1966 yilinda yaptigi calismadir. Tedarik¢i seciminde

kullanilabilecek dnem derecelerine gore siraladigr 23 kriter belirlemistir.

Tablo 6
Dickson’un Tedarik¢i Secim Kriterleri
Sira Kriter Ortalama Degerlendirme
Puan
1 | Kalite 3.508 Cok Yiiksek Derecede
Onem
2 | Teslimat 3.417
3 | Performans Ge¢misi 2.998
4 | Garanti & Politikalar 2.849
5 | Uretim Alani ve Kapasitesi 2.775 Yiiksek Derecede Onem
6 | Fiyat 2.758
7 | Teknik Yeterlilik 2.545
8 | Finansal Durum 2.515
9 | Prosediire Uyma 2.488
10 | iletisim Sistemi 2.426
11 | Itibar ve Endiistrideki 2.412
Durum
12 | Is Yapma istegi 2.256
13 | Yonetim ve Organizasyon 2.216 Orta Derecede Onem
14 | Operasyon Kontrolleri 2.211
15 | Onarim Servisleri 2.187
16 | Davranig 2.120
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17 | izlenim 2.054
18 | Paketleme Yetenegi 2.009
19 | Calisan Iliskileri Kayitlari 2.002
20 | Cografi Konum 1.872
21 | Gegmis Islerin Sayis 1.597
22 | Egitim Destekleri 1.537
23 | Ikili Anlasmalar 0.610 Diisiik Derecede Onem

Kaynak: Dickson (1966)

Dickson’un belirtmis oldugu bu kriterler giiniimiizde hala gecerlidir ve bir¢ok ¢alismada
belirtilen kriterlerin neredeyse tamaminmi kapsamaktadir. Ancak i¢ ve dis ¢evrenin
sartlarin da zamanla degismesine bagli olarak kriterlerin 6nem derecelerinde
degisiklikler meydana gelmistir. Ornegin; Weber, Current ve Benton (1991)
calismalarinda, Tam Zamaninda Uretim ortaminda tedarikgilerin cografi konumunun
onemine oldukca deginmistir fakat 1966’da Dickson bu kriterin derecesini 20. siraya
yerlestirmigtir. Ayrica Dickson’un calismasinda 10, 12 ve 13. siralardaki iletisim
sistemi, ig istegi ve yonetim ve organizasyon kriterleri de giiniimiizde daha onemli
olarak goriilmektedir. Yine Weber vd. (1991) 1966’dan beri yapilan 74 calismay1
incelemislerdir ve fiyat, teslimat, kalite, iiretim kapasitesi ve yeri kriterlerini 6nem
dereceleri en yiiksek kriterler olarak belirlemislerdir. Bu kriterlerin 6nem siralarindan
ziyade aslinda tedarik zinciri unsurlarinin ¢ok iyi bir koordinasyon ve isbirligi i¢inde

olmalar1 6nemli goriilen durumlardandir (Benyoucef, Ding ve Xie, 2003:6).

Tedarik¢i secim kriterleri endiistriyel ¢evrenin gelisimi ve degisimiyle birlikte 6nem
derecelerinde degisiklik gostermektedir. Bu kriterler farkli endiistri alanlarinda da
degisiklikler sergilemektedir. Ornegin yapilan ¢alismalarda otomotiv, tekstil, beyaz esya
gibi farkl endiistrilerde tedarik¢i degerlendirme ve se¢im kriterlerinin de dnem siralari
farkliliklar gosterir. Ornegin, beyaz esya endiistrisinin énde gelen firmalaridan birinin
yaptig1 tedarik¢i performans degerlendirmesinde, tedarik¢ilerin performanslarini, belirli
araliklarla 1s sonuglarina etkisi bakimindan degerlendirdigini ve sonuglar dogrultusunda
maliyet, kalite, lojistik, isbirligi ve ¢evre kriterlerinin 6nemli oldugunu belirtmistir. Bu
sonuglara gore ise tedarik¢inin zayif oldugu yonleri belirlenir ve bunlarin iyilestirilmesi
istenir. Eger tedarik¢i firma zayif yonlerini iyilestirmeyip performans diistikligi
sergilemeye devam ederse, alic1 firma tedarikcisinden alimlarini azaltir ya da iliskiyi

tamamen kesebilir (www.arcelikas.com, 2017). Ofluoglu ve Miran’in (2014:4) hazir
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giyim-tekstil endiistrisinde yaptig1 ¢caligmada ise kriterleri; miisteri memnuniyeti, kalite,
fiyat, teslimat siiresi, servis kriteri ve esneklik seklinde Gnem derecelerine gore
belirlemislerdir. Otomotiv endiistrisinde yapilan tedarik¢i se¢im kriterleri sonuglarinda
da fiyat, kalite, yaraticilik, degisen talebe hizli yanit verme yetenegi ve lirlin ¢esitliligi

On plana ¢ikmaktadir (Baskak ve Mihgioglu, 2004:31).

Sonu¢ olarak firmalarin rekabet {stiinliigii olusturmak adina maliyet liderligi,
farklilagtirma, yeni iirlin gelistirme gibi stratejik faaliyetlerinde tedarikgilere biiyiik rol
diismektedir. Buna bagli olarak da firmalarin tedarikgilerle isbirligi yoluna gidip

iliskilerini kuvvetlendirmeleri gerekmektedir.
2.3. Ana Firma — Destekleyici Firma Iliskisi

Rekabetin yogun olarak yasandigi bu donemde basar1 elde eden firmalarin
miisterileriyle ve tedarikgileriyle arasinda yasanan isbirliklerinin dnemi yadsinamaz.
Firmalarin bu rekabet ortaminda performanslarini iyilestirmek amaciyla yaptigi tim
teknolojik ve orgiitsel degisiklik ve faaliyetlerin basarist biiyiik 6l¢iide tedarikgileriyle
arasindaki giiven ve isbirlik¢i iligkilerine dayalidir. Bu iligki tiirii firmalarin ek taktikler
gelistirmesine yardimer olur ve rekabet avantaji yaratmak adina yapilan faaliyetlerde

basari elde etmesine katkilar saglar (Landeros ve Monczka, 1989; akt. Cagliyan, 2009).

Firma ve tedarikgilerin igbirligine dayali iligkilerinin artmasi sonucu tedarik zinciri
yonetimi ve tedarikci iligkileri yonetimi kavramlari da 6n plana ¢ikmaya baslamistir.
Tedarik zinciri yonetimi, tiiketicinin taleplerini karsilamak adina tiim tedarik ve iiretim
faaliyetlerinin gergeklestirilmesi, bunlarin finanse edilmesi ve tiiketiciye ulastirilmasi
siirecinin yonetimini ifade eder (Weele, 2014:11). Tedarikgi iliskileri yonetimi ise bu
siregte firmalarin tedarikcileriyle iliskilerinin nasil olacagini, olmasi gerektigini
tanimlayan bir kavramdir. Firma bu siirecte, kendisi i¢in daha ¢ok 6nem arz eden
tedarikg¢ileriyle yakin iligkiler kurarken, 6tekilerle daha siradan iliskiler kurmaktadir. Bu
iligkiler ¢ergevesinde ise tedarikgilerle iiriin ve hizmet anlagmalar1 yapilir ve uyulmasi
mecburidir. Tedarikgi iliskileri yonetimi de tiim bu siireglerin ve anlagsmalarin diizenli

bir sekilde islemesinden sorumludur (Ozdemir, 2004:92).

Alicr firma ve tedarik¢i iligkileri iki ana grup olmak iizere siniflandirilmaktadir;

geleneksel (rekabetci) ve isbirligi esasina dayali iliskiler. Bu iligkiler genelde bahsedilen
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iki modelin etrafinda yogunlagsmaktadir, sadece tek bir iliski modelinin uygulandigi
kanist bulunmamaktadir. Firmalarin faaliyetlerine bakildiginda hangi modelin
Ozellikleri agir basiyorsa o grup i¢inde degerlendirilirler. Bolge ve kiiltiir unsurlar1 da
duruma dahil edilirse, batida rastlanan tedarikgi iliskilerinin geleneksel (rekabetci) iliski
modelini yansittigi, doguya dogru gidildigi zaman ise (6rnegin Japonya) isbirligine
dayali iliski modelinin uygulandigi goriilmektedir (Giiles ve Burgess, 1996; Giiles,
1999a:48).

Alict firma ve tedarik¢i arasindaki iliskilerin ne gibi farkliliklar ortaya cikardiginin
anlasilmasiyla igbirligine dayali iligkilerin 6nemi daha ¢ok artmistir. Lamming bilhassa
otomotiv endiistrisinin incelenmesiyle elde ettigi sonuglarda, alict firma-tedarikei
iligskilerindeki degisikligin sebeplerini ekonomik, ticari ve teknolojik unsurlarla
bagdastirmistir. Rekabet diizeyindeki artisin ve iiretimde meydana gelen teknolojik
degisimlerin sebebini ise yine bu firmalar arasindaki iliskilerin niteligine baglamistir.
Bu tespitlerin ise sadece otomotiv endiistrisi degil diger endiistri alanlarinda da
gecerliligi  bulunmaktadir. Ornegin Ingiliz iireticileri kiiresel alandaki rekabet
avantajlarinin ve karliliklarinin azalmasini tedarikgileriyle kurduklar: rekabetci iligkilere
baglayarak bu iliski tiiriinden uzaklasmislardir (Morris ve Imrie, 1992:10; akt. Giiles,
1999b:3). Alict firmalarin ve tedarikgilerin iliskilerinde rekabetci modeli degil de
igbirlik¢i modeli tercih etmelerinin nedenleri ise su sekilde siralanabilir (Giiles,
1999hb:3):

—  Ogzellikle Japon firmalar basta olmak iizere, diger firmalardan gelen rekabet
etkisi iliskilerdeki bakis acilari etkilemistir. Batili firmalar sahip olduklari
pazar paylarini Japon firmalara kaptirmaya basladiklarinda onlarin nasil bir yol
izlediklerini arastirmis ve {retim sistemlerindeki yalin iiretim mantigin
benimsediklerini gérmiislerdir. Bunun da alic1 firma ve tedarik¢i arasinda giiven
ve igbirligine dayali iliski modelinden kaynakli oldugunu anlamigslardir.

— Yeni Tlretim tekniklerinden olan tam zamaninda iiretim ve toplam kalite
yonetiminin hayata gecirilmesi ve bu tekniklerde tedarik¢ilerin roliiniin fazla

olmasi.
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— Taleplerde meydana gelen degisimler sonucunda, tedarikgilerden girdi
niteliginde alinan iriinlerde fiyat disinda kalite, esneklik gibi kriterlerin 6nem
kazanmasi.

Sonug olarak, rekabetin siddetlenmesi, yeni liretim yonetimi yaklagimlarinin giindeme
gelmesi, miisterilerin beklentilerine cevap verebilmek adina farkli unsurlara dikkat
edilmesi gereginden dolay1 firmalar geleneksel modeldeki yetersiz iletisim yerine daha

siki iletisim i¢inde olunan isbirligi modelini uygulamaya baslamislardir.
2.3.1. Geleneksel (Rekabetci) iliskiler

Shapiro (1986) rekabetgi modeli biiylik oOlgiide geleneksel Amerikan satin alma
orgiitleriyle iligkilendirmistir ve hala batida benimsenen, uygulamada goriinen bir
modeldir. Bu iliski modelini 6ziimseyen firmalar satin aldiklar1 iirtin ve hizmetlerin
fiyatlarini en aza ¢ekmeye calisma amaci giitmektedirler. Biiyiik dl¢iide fiyat odakli bir
iligki tarz1 hakimdir. Rekabetci iliski modelinin temel faaliyetlerini ise Shapiro (1986)

su sekilde siralamistir:

— Tedarik¢inin giiclinii sinirl hale getirmek ve kontrol altinda tutmak ic¢in genis
capl bir tedarik¢i yelpazesi olusturur ve girdilerini bir¢ok tedarik¢iden temin
ederler.

— Tedarikgilerle fiyat odakli iliskiler kurarlar ve bu iliski cer¢evesinde kisa vadeli
sozlesmelerle caligirlar.

— Tedarikgilerin ig durumlart siklikla degisiklik gosterir.

Geleneksel (rekabetei) iligkilerde, tedarik¢inin gelistirilen {iriiniin tasariminda herhangi
bir katkis1 yoktur ve bdyle bir sey de onlardan beklenmez. Fiyat temelinde yapilan
goriismeler disinda siki bir iletisime gegcmezler ve aralarinda bilgi paylasimi s6z konusu
degildir (Shapiro, 1986). Bu iliski modelinde iletisim resmi bir sekilde yiirlimektedir ve
stirecler hakkinda bilgi aligverisi yoktur. Herhangi bir ar-ge faaliyeti i¢inde isbirliginde
bulunmalar1 gibi bir durumdan bahsedilemez. Ayni zamanda karsilikli giiven ve risk

paylasimi da gériilmemektedir (Cagliyan, 2009:466).
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N

N

X T T
Isletme X -nihai mamul tasarimi

-parga tasarimi

-pargalarin stoklanmasi

-pargalarin birlestirilerek alt montajin gergeklestirilmesi
-kalite glivence sorumlulugu

-kabul muayenesi

!

isletme A
-parga uretimi
-pargalarin
stoklanmasi
-kabul
muayenesi

I

isletme B

isletme C

isletme D

P

isl. isl.
E F

Sekil 1: Geleneksel Iliskide Tedarik Siireci

2.3.2. isbirligi Esasina Dayal iliskiler

Shapiro’ya (1986) gore isbirligi modeli, alici firma ve tedarik¢iler arasindaki yiiksek

kaliteli, hizl1 ve gilivenilir teslimati saglar ve uzun vadeli yakin bir iligkiyi temsil eder.

Bu iliski modelinde, firmalar kusursuz iiriinler ortaya ¢ikarmayr ve bu toplam {iiretim

maliyetlerini diisirmeyi amaglamaktadir. Bu modelin temel 6zellikleri ise agagidaki gibi

siralanabilir (Shapiro, 1986):

— Firmalar girdi niteligindeki {irlin ve hizmetlerini az sayidan olusan tedarik¢i

tabanindan temin ederler (bu say1 genelde iki veya {ictiir).

— Uzun vadeli iliskiler s6z konusudur.
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— Alic1 firma ve tedarikg¢iler arasinda imalat, miihendislik ve tasarim konularinda
yakin etkilesim vardir ve gelistirilen {riinlin tasariminda tedarik¢i aktif
konumdadir.

— lliskiler karsilikli giiven icinde siirdiigii i¢in sdzlesmeler sozlii olarak, herhangi
bir baglayici kagit lizerinde olmadan yapilabilir.

— Taraflar arasinda etkin iletisim, agik bilgi paylasimi mevcuttur.

Isbirligi modelinde, alic1 firma ve tedarikgiler her iki tarafin da maliyetlerini azaltmak
icin birlikte ¢alisarak daha diisiik maliyetler elde etmektedir. Bu azaltma ise daha iyi

stok yonetimi, gereksiz gorev ve prosediirlerin ortadan kaldirilmasiyla gerceklestirilir

(Wilson, 1995:3).

Isbirligine dayali iliskilerde, rekabetci iliskilerde oldugunun tersine fiyat temel diisiince
olmayip, kalite ve tiretimdeki kontrol Onemlidir. Fiyat odakli ilerleyerek birgok
tedarik¢iden diigiik fiyath {irlin temin etmektense, istenilen kalitedeki tirlinli giivenli
sekilde saglayan tedarikgilerle calismak O6nem arz eder. Bu durum da beraberinde
firmalar aras1 igbirligini 6ne ¢ikarmistir ve dikey biitiinlesmeyi geri planda birakmistir

(Giiles, 1999b:6).

Alic firma-tedarikgi arasindaki iligkiler bazinda yapilan agiklamalar 1s181inda geleneksel
(rekabetgi) ve isbirligi esasina dayali iligkilere iliskin 6zellikler karsilastirmali olarak

asagidaki gibi 6zetlenebilir:

Tablo 7
Rekabetgi ve isbirligi Modellerinin Karsilastirilmasi

Unsurlar Rekabetci Isbirligi
Tedarikgilerin sayisi ¢ok az
Ticari iligkilerin siiresi kisa uzun
Sézlesmelerin siiresi kisa vadeli orta/uzun vadeli
Tedarikgi se¢im kriteri fiyat kalite, fiyat vs.
Arastirma-gelistirmeye katilim az veya hig ¢ok
Fiyat stratejisi rekabetci hedef fiyat
Kalite gelistirme disiik yiiksek
Bilgi alis verisi disiik yiiksek
Risk paylagimi diistik yiiksek
Teknolojik destek diisiik yiiksek
Karsilikli giiven ve bagimlilik diistik yiiksek

Kaynak: Giiles, (1999b:7)
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Sekil 2: Isbirligi Modelinde Tedarik Siireci

Kaynak: Robinson (1989), Aktaran: Giiles, (1999b:6)

Firmalarin tedarikg¢ilerle yiiriittiikleri iliskiler, sadece mal aligverisi statiistinde olmaktan
cikip stratejik bir konuma yiikselmistir. Bu durum ise aralarinda isbirligi anlaminda bir
biitlinlesme meydana getirmistir ve sonucunda ileri seviyede, siirekli bir bilgi akisini
saglamistir. Bu durum da firmalarla tedarikgiler arasindaki iliskiyi maliyet merkezli bir
iliski olmaktan ¢ikartip karsilikli kazanma felsefesine dayali bir iligki haline getirmistir
(Kapar, 2013:226). Bu taraflar arasindaki bagimliligin artmasi nedeniyle bu tiir is
iligkilerinin performansini 6lgmenin ve bunlarin oOrgiitsel performans {iizerindeki

etkisinin dneminin artt1ig1 kabul edilmektedir (Giannakis, 2007:401).

Giiles ve Cagliyan (2014), alict firma ve tedarik¢i arasindaki iliskilerin firmanin

performansi iizerindeki etkisini belirlemek icin farkli sektorlerde faaliyette bulunan 66
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firmay1 incelemislerdir. Bu arastirma kapsaminda, firmalarin rekabet¢i diizeydeki
iligkilerden igbirligi esasina dayali iliskiler i¢ine girmeye basladiklarini belirlemislerdir.
Bu gecisin nedeni olarak da ana endiistriden gelen baskilarini, kiiresel ¢apta meydana
gelen degisimleri, ekonomik faktorleri, artan rekabeti, hiikiimet politikalar1 ve {iriin
teknolojisindeki degisiklikleri gostermislerdir. Tiim bunlarin sonucunda ise firmalarin
isbirlikei bir iligkiye girdikleri ve performanslarinin da arttig1 goriilmiistiir. Performans
gostergeleri ise; pazar payi, yillik satiglar, liriin kalitesi, yeni ve gelismis liriin sunumu,
verimlilik, yillik kar ve {iriin ve siiregleri iyilestirme yetenegi olarak belirlenmistir. Yine
arastirma sonucunda, rekabet¢i ve isbirlike¢i iligkileri olan firmalarin performans
sonuclarina bakildiginda, isbirligi esasna dayali iliski icinde olan firmalarin daha
yilksek performans sergiledikleri goriilmiistiir. Arastirmadan elde edilenlere
bakildiginda ‘daha isbirlik¢i yapiya sahip olan alici-tedarikei iligkilerin alict firmanin
performansi lizerinde olumlu etkisi vardir’ sonucuna ulasilmistir. Buradan da diyebiliriz
ki, tedarikgilerle dogru iliski icine girildigi vakit, alic1 firmalar rekabet giicii kazanip
performansini arttirmaya baslar. Boylece tedarikgilerin, firmalarin biiylimesinde ve

uluslararasilagmasinda olumlu etkilere sahiptir diyebiliriz.

Tedarikgi iligkileri dogru bir sekilde, 1yi bir sistemle yonetildigi zaman firmalar % 50’ye
yakin bir maliyet tasarrufu saglayabileceklerdir. Bu durumu destekleyecek birkag
uygulama Ornegi verilecek olursa Karakig’in (2007) arastirmasindaki verilerden

yararlanilabilir:

— Accenture sirketinin yapmis oldugu bir arastirmaya gore tedarikgileriyle
arasindaki iligkilere onem veren firmalarin yil i¢indeki toplam satin alma
maliyetlerinde % 3 civarinda bir azalma sagladiklar1 goriilmiistiir. Yine bu
arastirma sonucunda firmalarin % 12’si ileride tedarikei iliskileri yonetimine
daha ¢ok 6nem vereceklerini de belirtmislerdir.

— Unilever faaliyette bulundugu {ilkelerde tedarik¢i iliskilerine deger verip
tedarikgi iliskileri yonetim sistemini olusturmustur ve bunun sayesinde bir bdlge
icinde 10 milyon Euro tasarruf saglamistir.

— 1997°de Hindistan otomobil endiistrisinde yapilan bir aragtirma sonucunda,
tedarik¢i iliskilerini iyl yOneten bir firmanin bazi avantajlar elde ettigi

belirlenmistir: (1) tedarik¢ilerin gelisimini saglayarak ve kalite sistemlerini
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tedarikgilerine uygulayarak kalite problemlerinin istesinden gelmek, (2)
tedarikgilerle stratejik isbirligi yaparak farkl tilkelerde de faaliyet gosterip satis
yapmak, (3) tedarik¢ilerle beraber olusan problemlerin iistesinden gelerek,
iiretimdeki malzeme kaynakli kalite sorunlarini en aza indirmek, (4) iiretim ve
satin alma konularinda tedarik¢ilerden yararlanmak ve esneklik saglamak, (5)

tedarikgilerle biitiinleserek rekabet avantaji saglamak.

Tiim anlatilanlar 1s1831nda tedarikgilerin firmalar agisindan biiylik oranda 6neme sahip
oldugu bir kez daha anlasilmaktadir. Bunun karsiliginda firmalarin, tedarikgilerin
gelisimiyle ilgili bir ¢aba gostermeleri de gerekmektedir. Tedarikg¢iler agisindan
firmalarin “tercih edilen miisteri” konumunda olmasi bu bakimdan 6nemlidir. Burada
asil diislince, firmanin tedarikgiler i¢in cazip bir is ortagi oldugunu gostermektedir ve
bunun igin de bir takim faaliyetler gerekmektedir. Oncelikle satin alma uzmanlari
tedarikg¢ilerine diizenli olarak performanslariyla alakali dogru geri bildirimler saglamali
ve tedarik raporlar1 vererek bu konu tiizerinde durulmalidir. Daha sonra firmalar,
tedarik¢ilerin onlarla olan is ortakliklarindan, aralarindaki iliskiden ne derecede
memnuniyet duyduklar1 da dikkate alinmalidir. Japon firmalarin1 batida faaliyet
gosteren rakip firmalardan ayiran ve Tstiinlilkk saglamalarina sebep olan sey
tedarikgilerinin gelisimine verdikleri dnemdir. Ciinkii artik inovasyon, kalite, iiriin
tasarimi gibi birgok faaliyette tedarikgiler siirece ¢cok erken asamada dahil edilmekte ve
biiyiik sorumluluklar verilmektedir. Batida ise 1990’larda tedarik¢i gelisimiyle biiyiik
sonuglar tiiretmis firmalardan biri Chrysler’di. Bu firma SCORE (Supplier Cost
Reduction) programiyla is ortag:r oldugu tedarik¢ilerinin tavsiyelerini degerlendirmistir
ve bunun sonucunda yiizlerce milyon dolarlik maliyet tasarrufu elde etmistir. SCORE
programinin 6zelligi, firmanin tedarikcilerini gelistirmesi sonucu elde ettigi kazanglari,
faydalar1 sadece kendisi kullanmayip, bunlar1 tedarikgileriyle paylasmasidir (Weele,

2014:359-360).

Arastirma konusu ve amaci kapsaminda incelenen literatiir dogrultusunda ana firmalarin
biliylime ve uluslararasilasma nedenleri, siirecleri, faaliyet ve stratejileri incelenmistir.
Bu stratejik faaliyetleri gergeklestirme esnasinda etkisinden soz edilebilecek, stratejik
isbirligi i¢inde bulundugu destekleyici endiistri icinde bulunan firmalarin yani

tedarikcilerin varligr kendini gostermistir. Gerek maliyet avantaji yaratma konusunda,
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gerek dis kaynak kullanimi yoluna giderek uzmanlik alanlar1 disinda kalan faaliyetleri
baska firmalara devrederek temel yeteneklere odaklanmak konusunda, gerekse de ag
yapist i¢inde bulundugu igin pazar bilgisi edinme konusunda avantaj saglamasi
tedarikcilerin rekabet {istiinliigli yaratmada etkisinin oldugunu gdstermistir. Bu
bakimdan destekleyici endiistrilerin incelenmesi, 6neminin idrak edilmesi, se¢iminin ve
stirdiiriilecek iliskinin mahiyetinin nasil olmasi1 gerektigi Onemli konular haline
gelmistir. Bu agidan ana endiistrilerin biiyiimesinde ve uluslararasilagsma siirecinde
destekleyici endiistrilerin rolii yazinda bulunan, bu boliimde de elde edilen bilgiler
1s181inda ortaya ¢ikarilmak istenilmistir ve asagidaki baslik altinda toplanarak biiylime

ve uluslararasilagma siirecindeki rolleri tespit edilmistir.

2.4. Ana Endiistrilerin Biiyiimesinde ve Uluslararasilasma Siirecinde Destekleyici

Endiistrilerin Rolii

Firmalar dogalar1 geregi biliyiime giidiisiine sahiptirler (Coskun, 2016) ve kurulus
asamasindan itibaren bu giidiiyle biiylimeyi amaglamaktadirlar. Firmalar bulundugu
rekabetci, slirekli biiyiiyen ve gelisen ¢evrede kendi varliklarini devam ettirebilmek,
amaglari gergeklestirebilmek (Dinger, 1996), rekabet {stiinliigii saglayabilmek,
karliliklarmi, etkililiklerini ve piyasa paylarmi arttirabilmek (Ulgen ve Mirze, 2004) ve
optimal biiyiikliige ulasarak en uygun maliyetle {iretim yapmak icin biiylimeyi
hedeflerler ve biliylime stratejileri belirlerler (Tutar, 2015a:4). Bu amaclarin
gerceklestirilebilmesi icin firmalarin bir takim avantajlara sahip olmalar1 gereklidir ve
bunun iizerine yogunlagirlar (Gokmenoglu, Akal ve Altunisik, 2012). 1980’li yillardan
sonra kiiresellesmenin artmasiyla ve birgok gelismeyle beraber firmalar biiyiime
tercihlerini ulusal smirlart disina ¢ikip uluslararasi arenada gergeklestirmek yoniinde
kullanmaya baglamislardir. Uluslararasilagma firmalarin biliylime niyetiyle yaptig1 bir

girisim oldugu i¢in biiylime secenegi olarak degerlendirilebilir.

Ana endiistri i¢inde yer alan firmalarin bir takim amaclarla gergeklestirdikleri biiyltime
ve uluslararasilasma faaliyetleri birgok faktérden etkilenmektedir. Etkili olan bu
faktorlerden biri de destekleyici endiistriler yani tedarikgilerdir. Tedarikgiler ise bir¢cok
yonden firmalara biiyiime ve uluslararasilasma siire¢lerinde dogrudan veya dolaylh

sekilde katk1 saglamaktadir.
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Firmalarin biiyiimesinde, tedarikgilerin de etkisinden bahsedilebilecegi, bulundugu
endistrinin/¢cevrenin Ozellikleri ve yenilik faaliyetleri etkili birer unsurdur. Firmanin
cevresinde bilgi temelli, alaninda uzman, yeterli altyapiya sahip tedarikg¢ilerin
bulunmasi, onlarla etkilesim halinde ve igbirligi i¢inde olmasi firmanin varligini devam
ettirmesini kolaylastirir ve biiylimesine katki saglar. Yenilik faaliyetlerinde bulunmasi
ise firmaya rekabet¢ci avantaj kazandiracaktir ve yine biiylimesinde ve
uluslararasilasmasinda etkili olacaktir (Kara6z ve Demirgil, 2009; Demirgil, 2008).
Firmalarin bu yenilik faaliyetleri siirecinde tedarik¢ilere de pay diismektedir. Firmalarin
tedarikgilerle iligkilerini ileri seviyelere getirmesi, onlarla yeni iirlin gelistirme
asamasina kadar gelmeleri ve mamul tasarimi siireclerine erken asamada dahil
edilmeleri sonucunu getirmistir. Biliylime stratejileri dahilinde iiriin farklilastirma ve
cesitlendirme stratejilerinin uygulanmasiyla yeni lriinler {iretilir ya da mevcut iiriinler
tizerinde degisiklikler yapilarak pazara ¢ikarilir. Bu asamada da yenilik faaliyetleri s6z
konusudur ve tedarikgilerin etkisinden yine s6z etmek miimkiindiir. Firmalar yeni
iriinler gelistirme ya da tirlinler lizerinde iyilestirme ¢alismalar1 esnasinda tedarikgilerin
bu konudaki iiriin gelistirme ve miithendislik elemanlariyla birlikte ¢aligmalar yiiriiterek
siireci daha da hizlandirabilir. Tedarikgilerle igbirligi icine girerek, iletisimi kuvvetli
hale getirerek fikir aligverisini de aktif sekilde yiiriitiirler ve yenilik hareketlerinde
onemli adimlar atarlar (Weele, 2014). Bu baglamda yenilik konusunda yardimci, aktif
sekilde hareket eden, yeni fikirlere sahip giiglii tedarik¢ilerin bulunmasi firmalarin
inovasyon yapma ve bu sayede rekabet¢i avantaj saglamasma katkida bulunacaktir.
Ayni zamanda tedarikcilerin, firmalara girdi olarak {irettigi {iriinleri {izerinde veya
uretim siireclerinde yenilikler yapmasi, firmalar i¢in de yenilik anlami tasiyabilir ve
yeni lirlinler gelistirmesine, iyilestirmeler yapmasina katkida bulunabilir (Bedir, 2009).
Bu da firmalarin rakiplerine kars1 rekabetci bir avantaj saglamasina sebep olacaktir ve
bliylimesi ve ihracat faaliyetlerinde yeni iirlinlerle dis pazarlara agilip pazarda yer

bulmasinda etkili olacaktir.

Firmalar temel yetenekleri iizerine odaklanip alaninda uzmanlasarak, asil faaliyet
alanlar1 disinda kalan iriinleri dis kaynak kullanimi yoluna giderek tedarik¢ilerden
temin etmektedirler. Firmanin iretim maliyetinde, tedarik¢ilerden alinan parga ve
mamullerin degeri, toplam maliyetin 6nemli bir kismini1 olusturdugu i¢in firmalarin

finansal durumlarnn ve rekabet {istiinliigiiniin olumlu yonde ilerlemesi agisindan
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tedarikgilerle iligkilerin iyi sekilde ilerlemesi gereklidir. Bu da satin alma yonetiminin
firma i¢in 6nemli hale geldiginin bir gostergesidir (Weele, 2014). Firmalar dis kaynak
kullanimi1 yoluna giderek tedarik edilen girdi sayisini arttirmistir ve liretim tizerindeki
tedarik¢i paymin ylizdesini ¢ogaltmistir. Tedarik edilen girdi sayisinin artmasi bir
bakima firmay1 tedarik¢iye bagimli hale getirmistir ve daha isbirlikei iligkiler
sergilemek durumunda kalmistir. Tedarikcilere daha fazla is yiikii binmistir ve
iiretimdeki etkileri artt1ig1 i¢in de firma basarisi iizerindeki etkileri de artmistir (Ozdemir,
2010). Tiim bunlar sonucunda firma fazla maliyetlerden kurtulur, birim basina diisen
maliyeti azaltarak ol¢ek ekonomisini saglar ve verimlilik ve etkililigini de arttirarak
ulusal sinirlart icinde biiyiimekle kalmayip uluslararasi pazarlara da agilma imkani bulur

(Geng, 2007).

Baglarda firmalar uluslararasi arenada faaliyetlerde bulunurken hammaddenin
bulundugu konumu goz 6niine alarak hareket ediyorken simdilerde bu unsur geri planda
kalarak farkli unsurlar etkili olmaya baslamistir (Kutal ve Biiyiikuslu, 1996).
Teknolojinin ilerlemesi, kiiresellesmenin etkisinin son derece artmasi, iletisim ve
ulasimin bu denli kolay ve diisik maliyetli olmasi firmalarin uluslararasilasma
faaliyetlerinde tedarik¢inin bulundugu konumu cokta onemli hale getirmemektedir.
Firmalarin uluslararasilasma faaliyetlerinden olan dogrudan yabanci yatirimin
yapilmasinda bu bakimdan tedarikg¢ilerin 6nemi pek s6z konusu degildir. Daha once de
belirtildigi gibi Mucuk (2001) dogrudan yabanci yatirnmda firmalarin hammaddeye
ulagmak ve tasima maliyetlerinden kurtulmak diisiincesiyle hareket edebileceklerini dile
getirmistir fakat glinlimiiz sartlarinda bu maliyetlerin diisiik seviyede olmasi, firmalarin
dogrudan yabanci yatirim yapmalarinda tedarikgilerin dikkate alinarak yapilmasini

uygun bir stratejik karar olarak gérmemektedirler.

Firmalarin  uluslararasilasma siirecinde tedarik¢ilerin  de paymin oldugunun
sOylenebilecegi unsurlar dlgek ekonomileri (Mutlu, 2005) ve tam zamaninda iiretim
yaklasimidir (Kayabasi vd., 2010). Olgek ekonomisi elde edebilmek icin firmalar
iretimde verimliligi arttirrken birim basina diisen maliyetleri azaltmalari
gerekmektedir. Girdi niteligindeki mamuller de iiretimde biiylikk pay sahibi
olduklarindan dolayr tedarikgilerle diisiik maliyetli aligverisler olgek ekonomisi

olusturmada etkilidir. Tam zamaninda {iretim kavrami firmalarin ihtiya¢ duydugu kadar
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iirtinii, ihtiya¢ duyulan anda temin etmesine dayanan, gereksiz ve verimlilik saglamayan
islemlerin firma biinyesinden uzaklastirilmasini savunan, stoksuz tiretimi ve maliyet
kontroliinii esas alan bir yaklasimdir (Glines ve Firuzan, 1999:29). Bu asamada
tedarik¢ilere rol diismektedir. Stoksuz iiretim yapildig1 igin iiretimde gerekli olan
pargalarin istenilen zamanda, istenilen miktar ve kalitede firmaya ulastiriimasi
gerekmektedir. Tedarik¢i eger teslimati istenilen sekilde yapmazsa iiretimde aksamalar
yasanacaktir ve hem zaman hem de maliyet kaybina yol acacaktir. Bu bakimdan tam
zamaninda liretimi benimseyen firmalar i¢in teslimat giivenilirligi ve tedarik¢iler 6nemli
bir yer tutmaktadir. Bu yaklasimi benimseyen firmalarin ise maliyet tasarrufu
saglayacaklart ve rekabet iistiinliigli yaratacaklari i¢in biliylime ve uluslararasilasma

faaliyetleri hiz kazanacaktir.

Uluslararasilasma modellerinden olan Johanson ve Vahlne’nin (1990) one siirdiigi
Sebeke/Ag modelinde, firmalarin sahip oldugu ag yapisi i¢inde bulunan ve uzun siireli
yakin iligskilerde bulundugu tedarikgiler sayesinde firmalar gerekli pazar bilgisini
edinerek, bir altyapr olusturarak uluslararasi pazarlara acilabilirler. Tedarik¢iler bu

anlamda pozitif etki olustururlar.

Ana endiistrilerde faaliyette bulunan firmalarin rakiplerine karsi rekabet istiinligii
olusturmak, biiylimek ve beraberinde kar oranlarini arttirmak i¢in, rakiplerine oranla
daha diisiik maliyetle, daha yiiksek kaliteyle, iirlinleri {izerinden yaptig1 inovasyon ve
farklilastirma hareketleriyle {stiinlilk kazanabilirler. Porter’da (2010) firmalarin
rekabet¢ci avantaj kazanmalarin1i bu unsurlara baglayarak, sonucunu da dogrudan
karliliga dayandirmistir. Firmalarin ytliksek kalitede iirlinler tiretmesi, o iirlinlin imalinde
kullanilan hammaddelerin, girdi olarak alinan parg¢a ve mamullerin kalitesiyle ilgilidir.
Uretimde kullanilan iiriinler ne kadar kaliteliyse iiretim sonucu ¢ikan nihai iiriiniin
kalitesi de o kadar 1yi derecede olacaktir. Bu bakimdan tedarikg¢ilerin sagladigi girdiler

firma i¢in hayati bir 6neme sahiptir diyebiliriz.

Porter (2010) Ulusal Ustiinliik Elmasi’nda destekleyici endiistrilerin yani tedarik¢ilerin
varliginin ana endiistrilerin inovasyon yapabilme, iyilestirme ve rekabet iistiinliigii
olusturmasinda etkili oldugunu belirtmistir. Yine Porter (2010) uluslararasi alanda
rekabet¢i Ozellikte olan tedarikgilerin varliginin, bunlarla isbirligi i¢inde olmanin

firmalara istiinliikk kazandiracagini; tedarikcilerin bunu ise disiik fiyat, etkili, erken,
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hizli ve Oncelikli sekilde firmalara ulagmasini saglamasiyla kazandiracagini

vurgulamaistir.

Firmalar i¢in tedarikg¢ilerin énemi bu denli arttig1 i¢in tedarik¢i secim karari da bir
iiretim firmasinin basarisi i¢in biiyiik onem tasimaktadir. Tedarik¢i se¢imi ise satin alma
boliimiiniin faaliyet alani igerisindedir ve firmanin bu anlamda belirledigi stratejiler,
maliyetleri diisiirmede, iiretimdeki esneklikte, kar oranlarini arttirmada ve rekabetci

avantaj olusturmada olumlu bir etkiye sahiptir (Ozparlak, 2004).

Firmalar dogru tedarikgilerle isbirligi igine girdigi zaman miisteri memnuniyetinin
saglanmasinda, performans iyilestirmeleri yapmak suretiyle yapilan teknolojik ve
orgiitsel degisiklik ve faaliyetlerin basarisinda da tedarikgilerle arasindaki glivene dayali
ve igbirligi esash iligkiler s6z konusudur (Landeros ve Monczka, 1989; akt. Cagliyan,
2009). Yine ayni sekilde firmalarin biiyiik pazar paylar elde etmelerinde yalin {iretim
ve toplam kalite yonetimi yaklasimlarini benimsemeleri etkilidir ve bu da az once
bahsedildigi gibi tedarikcilerle giiven ve isbirligi esasl iligkiler sonucunda olmaktadir
(Giiles, 1999b). Yalin {iretim ise Aslantag’in (2014) deyisiyle “firmanin iiretim
sistemindeki tiim gereksiz unsurlar1 firma disina iten, maliyetleri, is¢iligi, hatalari, stok
sayisini, Uretim alani gibi faktorleri minimum seviyelere ¢eken bir sistemdir” ve bu
sistemi karakterize eden faktorlerden biri ise tedarikgilerle biitiinlesmedir. Yani, yalin
tiretim sistemi kapsaminda tedarikgilerle entegre hale gelmek firmalarin ulusal ve

uluslararasi alanlarda pazar paylarini arttirmasinda etkili bir unsurdur.

Sonu¢ olarak, ana endistrilerin biiylimesinde ve uluslararasilasma siireglerinde
destekleyici endiistrilerin rolii bariz sekilde goriilmektedir. Fakat ana endiistrilerdeki
firmalarin ~ biiyliimesinde  destekleyici  endiistrilerin  yani  tedarik¢ilerin  rolii
uluslararasilagma siirecindeki roliinden daha fazladir ve olumlu etkilere sahiptir.
Firmalarin uluslararasilasma stireglerinde tedarikgilerin dolayli sekilde bir etkisi
goriilmektedir. Hele ki uluslararasilagma siirecinde son asama faaliyeti olarak dogrudan
yabanci yatirimlar tizerinde tedarik¢ilerin etkisi oldugu sdylenemez. Ancak uluslararasi
pazarlara ag¢ilmada, Ornegin ihracatta, irlinlin diisiik maliyetli, kaliteli ve diger
tirtinlerden farklilagsmis olmasi o {riinlin uluslararasi pazarlarda yer edinebilmesinde
etkili olabilecek 0Ozelliklerdir. Fakat firmanin rekabet {stiinliigli olusturmada,

performanslarinda artislar saglamasinda, biiyiik pazar pay1 elde etmesinde ve karlilik
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oranlarin1 arttirmasinda; yliksek kalite, diisiik maliyet, farklilagmis iiriin, inovasyon
yapma, iyilestirme ve gelistirme, Olgek ekonomisini saglama, temel yeteneklere
odaklanarak alaninda uzmanlasma, iiretimde esneklik kazanma, zamaninda teslimat
yapma ve iretim sisteminde iyilestirmeler (tam zamaninda {iretim, yalin iiretim ve
toplam kalite yonetimi) gibi faktorlerle destekleyici endiistriler olduk¢a 6nemli roller
istlenmektedir ve sagladigi bu katkilarla ana endiistrilerin biiyiimesinde ve

uluslararasilagsma stirecinde etkili bir rol oynamaktadir.

Yazinda yer alan g¢aligmalar kapsaminda, ana endiistrilerin biiyiimesinde ve
uluslararasilasma siirecinde destekleyici enddstrilerin var olan etkisine ve rollerine bu
boliimde kapsamli bir sekilde deginilmistir. Ancak literatiirde var olan ikincil verilere
ek olarak birincil veri elde etmek ve literatiire katki saglamak amaciyla ana
endistrilerde faaliyet gosteren secilmis tretici firmalarla goriismeler gergeklestirme
ihtiyact duyulmustur. Yapilan goriismeler ile elde edilen veriler ve bulgular ise Boliim

3’te ele alinmustr.
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BOLUM 3: SECILMIS ANA ENDUSTRI FIRMALARININ
BUYUMESINDE VE ULUSLARARASILASMA SURECINDE
DESTEKLEYIiCi ENDUSTRiI FIRMALARININ ROLU

Bu boliimde yukarida yapilan tartismalar 1s18inda sec¢ilmis ana endiistri firmalarinin
biliyiime ve uluslararasilasmalari tizerinde destekleyici endiistri firmalarinin etkilerini
belirlemek {izere yiiriitiilen calismaya iliskin ayrmtilara yer verilmektedir. Oncelikle
arastirmanin tasarimi, veri edinme ve ¢Oziimleme siireci agiklanacak, sonrasinda

bulgular ve yorumlara yer verilecektir.
3.1. Arastirmanin Yontemi ve Kisitlar

Bu calisma nitel bir calisma olarak planlanmistir. Daha 6nce de belirtildigi {izere
calismanin asil amaci, ana endiistrilerde faaliyet gosteren secilmis firmalarin
bliylimesinde ve uluslararasilasma siirecinde girdi tedarik etti§i destekleyici
endustrilerin roliinii ortaya koymaktir ve destekleyici endiistrilerin bu biiyiime ve
uluslararasilagma siireclerine sahip oldugu hangi oOzelliklerle etki ettigine, ana
endiistrilere ne agidan katki sagladiklarina vurgu yaparak gereken ehemmiyetin
verilmesi bakimindan 6nem atfedilebilecek bir ¢calisma olmasi hedeflenmistir. Arastirma
kapsaminda belirlenen amaca ulasmak, gerekli ve yeterli bilgilere dogru sekilde
ulagabilmek ic¢in veri toplama yontemi olarak miilakat teknigi tercih edilmistir.
Calismaya yon veren arastirma sorular1 ¢ercevesinde olusturulan 10 soru iceren miilakat
sorular1 kasti 6rneklem yoluyla secilen orta ve biiyiikk 6lcekli, uluslararasilasma
faaliyetleri bulunan 8 firmanin fabrika miidiirleri veya satin alma yoneticilerine
yoneltilmistir. Bu firmalardan 5’iyle yliz yiize goriisme gerceklestirilerek sorular karsi
tarafa aktarilmistir. Diger 3 firmayla da yiiz yilize goriisme talep edilmistir fakat mail
yoluyla cevaplamay1 tercih etmislerdir. Bu 3 firmadan ise 1 tanesi sorular1 atlayarak
eksik sekilde cevapladigr icin degerlendirilmeye layik goriilmemistir. Neticede
toplamda 7 firmadan elde edilen veriler arastirma kapsamina dahil olmustur ve veriler

analiz edilmigstir. Firmalara yoneltilen miilakat sorulari ise ek 1’de sunulmustur.
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3.2. Veri Toplama Siireci

Calismanin nitel bir ¢alisma olarak tasarlanmasindan ve g¢alismanin amaci kapsaminda
belirlenen arastirma sorulart neticesinde firmalardaki ilgili kisilerle goriisiilerek
cevaplarin istenilen sekilde eksiksiz olarak, gerekli ilgiyi vermelerinin istenilmesinden
ve saglikli verilerin elde edilmesinin amaglanmasindan dolay1 veri toplama yontemi
olarak miilakat teknigi tercih edilmistir. Firmalarla yapilandirilmig miilakat
gerceklestirilmistir ve dnceden belirlenen miilakat sorulari arastirma kapsamina dahil
olan literatiir incelemesindeki dnemli goriilen noktalara dayandirilarak olusturulmustur.
Calisma kapsaminda uygun goriilen firmalarla gerekli iletisimler kurularak 7 firmadan
istenilen kalitedeki veriler toplanmistir. Firma goriismelerinin 5 tanesi yiiz ylize
goriisme ile gerceklestirilip, 2 tanesiyle e-posta iizerinden sorularin gonderilmesi ve
cevaplandirilip iade edilmesi seklinde olmustur. Bu firmalarin 3’ Kocaeli’de, 3’1
Istanbul’da, 1°i de Sakarya’da faaliyet gdstermektedir. E-posta yoluyla bilgi saglanan 2
firma Istanbul’da bulunmaktadir. Bu firmalarla dncesinden telefon ile ilgili kisilere
ulagilmig sonrasinda e-posta ile sorular gonderilmistir ve cevaplar elde edilmistir.
Miilakat ile goriisme saglanan kisilerle de 6ncesinde telefon ile goriisiiliip randevu talep
edilmistir ve miilakat goriismeleri ortalama 30 dakika siirmiistiir. Gorligmelerin
gerceklestirildigi firmalarin faaliyet alanlari, hakkindaki genel bilgiler ve goriisiilen

kisilerin pozisyonlar1 ise asagida belirtilmistir.

A Firmasi: 2001 yilinda kurulmustur ve gida endiistrisinde faaliyet gostermektedir.
Sakarya ilinde faaliyete baslamistir, kendine iyi1 bir pazar payr edindikten sonra
Tiirkiye’nin farkli bir ka¢ ilinde de iretim tesisleri kurmustur. Biiyiik 6lgekli bir
firmadir. Alkolsiiz, gazli ve gazsiz icecek ¢esitleriyle pazarda oldukca biiyiik bir paya
sahiptir. Tiirk sermayesiyle kurulan bu firma daha sonra Japon igecek firmasina
satilmistir ve faaliyetine aym sekilde devam etmektedir. Uriinlerinin ise ortalama %
25’ini farkh iilkelere ihra¢ etmektedir. A firmasi iiretimde kullandigi hammadde ve
malzemeleri tedarik ettigi firmalar1 belli kriterlere gore segmektedir ve tedarikgileriyle
siirekli ve diizenli iligkiler kurmaktadir. Firmada goriisme gerceklestirilen kisi ise satin

alma grup miidiirtidiir.

B Firmasi: 1978 yilinda kurulmustur ve trafo komponentleri endiistrisinde faaliyet

gostermektedir. Firma Kocaeli’nde faaliyetine baglamistir. Tiirkiye’de hizmet vermeye
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devam ederken 1989 yilinda dis iilkelere satisa baslamistir, daha sonra dis iilkelerde de
tiretim tesisleri agmigtir. Bugiin {irlinlerinin yarisindan fazlasini ihrag etmektedir. Biiyiik
bir olgege sahiptir. Bulundugu endiistride pazar paymin ¢oguna sahip konumdadir. B
firmas1 iretimde kullandigt hammadde ve malzemeleri kalite bakimindan 1yi
konumdaki tedarik¢ilerden saglamaktadir ve tedarikgileriyle siirekli ve diizenli iligkileri

bulunmaktadir. Firmada goriisme gergeklestirilen kisi ise satin alma uzmanidir.

C Firmasi: 1997 yilinda kurulmustur ve ambalaj endistrisinde faaliyet gostermektedir.
Firma bir holding biinyesinde bulunmaktadir. Merkezi Istanbul’dadir ve Tiirkiye’nin
farkli birka¢ ilinde iretim tesisleri bulunmaktadir. Tiirkiye’nin en biiyilk mukavva
ambalaj liretim firmas1 konuma sahip biiyiik Olcekli bir firmadir. Tiirkiye’de lider
konuma ulastiktan sonra 2017 yilinda ise yabanct yatirim gerceklestirerek
uluslararasilagmistir. Firma tiretimde kullandig1 hammadde ve malzemeleri tedarik ettigi
firmalar1 belli kriterlere gore segmektedir ve tedarikgileriyle siirekli ve diizenli iliskiler

kurmaktadir. Firmada goriisme gerceklestirilen kisi ise satin alma yoneticisidir.

D Firmasi: D firmas1 yabanci menseili bir firmadir. 1957°de Fransa’da kurulmustur ve
temizlik triinleri endiistrisinde faaliyet gostermektedir. 2012°de ise Tiirkiye’ye yatirim
yaparak Kocaeli’de liretim tesisi kurmustur ve faaliyete baslamistir. Orta dlgege sahip
bir firma haline gelmistir ve Tiirkiye’deki market zincirlerine iiriin satis1 yapmaktadir.
Az bir oran da olsa ihracat faaliyetinde bulunmaktadir. Firma iiretimde kullandig:
malzemeleri genelde biiyiik Olgege sahip tedarik¢ilerden saglamaktadir ve diizenli

iligkilere sahiptir. Firmada goriisme gerceklestirilen kisi ise fabrika miidiirtidir.

E Firmasi: 1944 yilinda kurulmustur ve ilag endiistrisinde faaliyet gostermektedir.
Firmanin merkezi Istanbul’da bulunmaktadir. Ilag endiistrisinde kendi biinyesine dahil
riinler tiretmekle birlikte fason iiretim de yapmaktadir. Biiylik bir 6lgege sahiptir.
Uriinlerinin  biiyiikk bir kismii ihrag etmektedir. E firmasi iiretimde kullandig
hammadde ve malzemeleri kalite bakimindan 1yi konumdaki tedarik¢ilerden
saglamaktadir ve tedarikgileriyle siirekli ve diizenli iligkileri bulunmaktadir. Firmada

goriisme gergeklestirilen kisi ise satin alma yoneticisidir.

F Firmasi: 1972 yilinda kurulmustur ve kablo endiistrisinde faaliyet gostermektedir.

Firma Kocaeli’nde iiretimine devam etmektedir ve 15.000’in tizerinde kablo trin
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cesitliligine sahiptir. Orta 6lgekli bir firma olup Tiirkiye’de oldukga iyi pazar payina
sahiptir. Tiirkiye disinda drilinlerini 6 Kita, 65 iilkeye ihra¢ etmektedir. Firma kablo
iretiminde kullandigt hammadde ve malzemeleri istenilen Ozelliklere sahip
tedarikcilerden saglamaktadir ve iligkilerin siirekli ve diizenli olmasma 6zen

gostermektedir. Firmada goriisme gergeklestirilen kisi ise satin alma yoneticisidir.

G Firmasi: 1986 yilinda kurulmustur ve tekstil endiistrisinde faaliyet gostermektedir.
Firmanin merkezi Istanbul’da olup farkli birkag ilde iiretim fabrikalar1 bulunmaktadir.
Orta olgege sahiptir. Kadin ve erkek giyimi iizerine kendi koleksiyon iiriinlerini
iiretmekle beraber fason liretim de yapmaktadir. Firma diinyaca iinlii birgok marka ile
caligmaktadir ve tretilen triinlerin % 90’1n1 ihrag¢ etmektedir. 2017 de ise yurtdisi ofisi
acmustir. Firma tiretimde kullandigi hammadde ve malzemeleri tedarik ettigi firmalari
belli kriterlere gore se¢mektedir ve tedarikgileriyle siirekli ve diizenli iligkiler

kurmaktadir. Firmada goriisme gerceklestirilen kisi ise satin alma yoneticisidir.
3.3. Verilerin Kodlanmasi

Arastirma cercevesinde firmalarla gerceklestirilen miilakatlar sonucunda elde edilen
cevaplar MAXQDA programinda analiz edilmistir. Analizlerin yapilmast ve bu
analizlerin yorumlanabilmesi igin program iizerinde ¢esitli kodlar olusturulmustur. Bu
kodlar, arastirma sorular1 ve taranan literatiir baz alinarak edinilen bilgiler neticesinde
belirlenmistir. Ayrica acik kodlar (in vivo coding) da olusturulmustur. A¢ik kod olarak
adlandirilan bu kodlar, literatiirde olmayan fakat firmalarla gergeklestirilen miilakatlar

sonucunda elde edilen bilgiler sonucunda olusturulmustur.

Firmalarda ilgili yOneticilere yoneltilen miilakat sorularima yon veren ve arastirma
sorularindan olan “Ana endiistrilerin biiyiimesinde destekleyici endiistrilerin rolii
nedir?” sorusu ¢ergevesinde bir takim sorular olusturulmustur. Bu sorular, ana
endiistrilerde  faaliyet goOsteren se¢ilmis firmalarin biliylimesinde destekleyici
endistrilerin ne gibi roller istlendigi, biliylimesi iizerinde sahip oldugu hangi
Ozellikleriyle ve nasil etki ettigi belirlenmek amaciyla olusturulmustur. Arastirma
sorusunun yon vermesiyle olusturulan miilakat sorularindan elde edilecek veriler
sonucunda ana endiistrilerin biiyiimesinde destekleyici endiistrilerin nasil etkileri

oldugu, ne gibi roller tistlendigi ortaya koyulmaya caligiimistir.
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“Ana endiistrilerin biiyiimesinde destekleyici endiistrilerin rolii nedir?” arastirma

sorusunun cevabini bulmaya yonelik olusturulan miilakat sorulari ise;

e Biiyiime stirecinizi kisaca anlatir misiniz? Bu siiregte biiyiimenizde hangi
faktorler etkili oldu?

o Destekleyici endiistrilerin firmanmizin biiyiimesinde katkisi oldugunu diistintiyor
musunuz? Oyleyse hangi yonlerden katki sagladigini diisiiniiyorsunuz?

o Firmamzin biiyiime stratejilerini  belirlerken tedarikgilere ne gibi roller

diigiiyor? Onlara sorumluluklar yiikliiyor musunuz? seklindedir.

Ayrica destekleyici endiistrilerin, ana endiistrilerin biiylimesi tizerindeki rollerinin

etkisinin ne derece fazla oldugunu anlamak acisindan;

o Nihai tirtinlerinizin i¢inde tedarik¢ilerinizin ortalama katkisi nedir? seklinde bir

soru da olusturulmustur.

Bu kapsamda olusturulan kodlar ilgili literatiir baz alinarak belirli kaynaklardan
hareketle (Porter, 2010; Weele, 2014; Kara6z ve Demirgil, 2009; Demirgil, 2008; Bedir,
2009; Geng, 2007; Ozdemir, 2010; Ozparlak, 2004; Giiles, 1999b; Kayabas1 vd., 2010)
olusturulmustur. Literatiir haricinde, yapilan goriismeler sonucunda bir takim agik
kodlar (in vivo coding) olusturma ihtiyact da goriilmiistiir. Tablo 8’de destekleyici

endiistrilerin biiyiime iizerindeki rollerini temsil eden kodlar verilmistir.

Miilakat sorularina yon veren arastirma sorularindan bir digeri “Ana endiistrilerin
uluslararasilagma siirecinde destekleyici endiistrilerin rolii nedir?” sorusudur. Bu soru
cer¢evesinde de bir takim sorular olusturulmustur. Olusturulan bu sorular ana
endiistrilerde faaliyet gosteren se¢ilmis firmalarin uluslararasilasma silirecinde
destekleyici endiistrilerin ne gibi rollerle katki sagladigini, sahip oldugu hangi

ozelliklerle etki ettigini belirlemek amaciyla olusturulan sorulardir.

“Ana endiistrilerin uluslararasilagma siirecinde destekleyici endiistrilerin rolii nedir?”
sorusunun cevabini ayrintili sekilde bulmaya yonelik olusturulan miilakat sorular1 ise su

sekilde gelistirilmistir:

. Uluslararasilasma kararini ne zaman aldimiz? Bu karar1 almanizdaki etkenler

nelerdir? Tedarik¢ileriniz bu kararinizda etkili oldu mu?
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. Uluslararasilagsma  siirecinizde destekleyici endiistrilerin  rolii  oldugunu

diisiiniiyor musunuz? Oyleyse bu roller nelerdir?

Bu baglamda olusturulan kodlar yine ilgili literatiirden hareketle (Johanson ve Vahine,
1990; Mutlu, 2005) olusturulmustur. Yine literatiir kapsaminda olmayan, miilakatlar
neticesinde belirlenen agik kodlar (in vivo coding) olusturma ihtiyaci dogmustur. Tablo
9’da destekleyici endiistrilerin uluslararasilasma {izerindeki rollerini temsil eden kodlar

verilmigtir.

Tablo 8

Destekleyici Endiistrilerin Biiyiime Uzerindeki Rolleri

Biiyiime Uzerindeki Roller

Yenilik Faaliyetlerine Katki
Maliyet

Temel Yeteneklere Odaklanma
Zamaninda Teslimat

Kalite

Uretim Sisteminde lyilestirmeler
Bilgi Paylagim

Hiz

Esneklik

Teknik Destek (in vivo)
Kesintisiz Hizmet (in vivo)
Uretim Kapasitelerinin Yeterliligi (in vivo)
Standardi Saglama (in vivo)

Tablo 9

Destekleyici Endiistrilerin Uluslararasilasma Uzerindeki Rolleri

Uluslararasilasma Uzerindeki Roller

Maliyet Avantaji
Pazar Bilgisi Edinme
Kalite (in vivo)

Kesintisiz Tedarik Yapma (in vivo)
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Olusturulan tiim bu kodlar, ilgili literatiiriin incelenmesiyle ve yapilan goriismelerin
dikkatlice degerlendirilmesi sonucu olusturularak, saha ¢aligmasi kapsaminda yapilan
miilakatlar sonucunda elde edilen verilerin dogru sekilde analiz edilip yorumlanmasi

amaciyla hazirlanmistir.

3.4. Verilerin Analizi, Bulgular ve Yorum

7 firma ile gergeklestirilen miilakatlar sonucunda elde edilen veriler MAXQDA
programiyla analiz edilmistir ve bir takim bulgular ortaya konulmustur. Programda
olusturulan kodlar ve yapilan analizler sonucunda ana endiistrilerde faaliyette bulunan
secilmis firmalarin  biliylimesinde ve uluslararasilasma silirecinde destekleyici
endiistrilerin rolleri firmalar bazinda ayr1 ayr1 belirlenerek Tablo 10‘da 6zetlenmistir.
Tablo tizerindeki farkli renklerdeki daireler o firmada destekleyici endiistrilerin etkili
oldugu rolleri belirtmektedir. Dairelerin biiytliklii kiigliklii olmasinin sebebi ise her bir

roliin ne derece etkili oldugunu gostermektedir.

Tablo 10
Analize Genel Bakis
Kod Sistemi AFIRMASI | BFIRMASI = CFIRMASI = DFIRMASI = EFIRMASI | FFIRMASI =G FIRMASI
4 (2g Biiyiime Uzerindeki Rolleri
4 (@] Yeniik Faaliyetlerine Katki ° . ° °

(24 Urlin Farkllastirma

&1 Mamul Tasarmi . .
(e Malyet ° ° ° . (] .
(=1 Temel Yeteneklere Odaklanma
(@ Zamaninda Teslimat 0 ° . ° . 0 ®
(2 Kalite ° ] (] ° [ o 0

4 (25 Uretim Sisteminde Iyilestirmeler

(2 4 Tam Zamaninda Uretim

(2 Yalin Uretim
(@ g Bilgi Paylagm () 0
(g Hz . .
(4l Esnekiik .
(2 g/ Teknik Destek (in viva) . .
(2 4! Kesintisiz Hizmet (in vivo) .
iy Uretim Kapasitelerinin Yeterflidi (in vivo ° ) ) °
(=4 Standards Saglama (in vivo) ° ) . ° °

4 (3 Uluslararasiasma Uzerindeki Rolleri
(@) Maliyet Avantaj [ ] ] ) 0
(=, Pazar Bilgisi Edinme
(=, Kalite (in vivo) . ) ) ° .
(&1 Kesintisiz Tedarik Yapma (in vivo) °
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Tabloya genel olarak bakacak olursak, incelemeye tabi olan tiim firmalarin biiylimede
ve uluslararasilagma siirecinde destekleyici endiistriler kapsaminda belli roller tizerinde
yogunlastiklar1 goriilmektedir. Tiim firmalar kapsaminda biiylime {izerinde etkili
rollerde kalite roliiniin her firmada farkli agirliklarda olmasinin yaninda tiim firmalarda
etkili bir faktér oldugunu gormekteyiz. Firmalar temin ettikleri mallarin kaliteli
olmasma olduk¢a Ozen gostermektedirler. Ciinkii trettikleri T{riinlerin  kalitesi
tedarikc¢ilerden temin ettikleri hammadde veya malzemenin kalitesiyle iliskilidir. Ayni
zamanda kalite kadar etkisinden bahsedilebilecek diger bir faktér de zamaninda
teslimattir. Onu takip eden faktor ise maliyet olarak goriilmektedir. Diger tiim rollerin
de hangi firmada ne kadar agirlikta oldugu da yine tabloda genel bir bakisla
gosterilmistir. Ayn1 sekilde tiim firmalar kapsaminda destekleyici endiistrilerin
uluslararasilagsma iizerindeki rollerine bakacak olursak biiylime iizerindeki rollere
nazaran daha az faktorle etki ettigini gormekteyiz. Anlamli bir sekilde etki ettigini

sOyleyebilecegimiz faktorler ise maliyet avantaji ve kalite faktoriidiir.

Zamaninda Teslimat FEE—
e
Maliyet IR
Standardi Saglama (in vivo)
Uretim Kapasitelerinin Yeterliligi (in vivo) N
Yenilik Faaliyetlerine Katk: I
Teknik Destek (in vivo)
Bilgi Paylagim: I NN
Hiz
Esneklik ING_
Kesintisiz Hizmet (in vivo)
Uretim Sisteminde lyilestirmeler
Temel Yeteneklere Odaklanma
0 1 2 3 4 5 6 7

Grafik 2: Destekleyici Endiistrilerin Biiyiime Uzerindeki Rolleri

Tablo 10°da, incelemeye tabi olan tiim firmalar kapsaminda destekleyici endiistrilerin
biiyiimedeki ve uluslararasilasma siirecindeki tiim rollerini ve etki yogunluklarim

gormekteyiz. Grafik 2’de ise ana endiistrilerde faaliyette bulunan se¢ilmis firmalarin
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yalnizca biiylimesi iizerinde destekleyici endiistrilerin rollerinin ne sekilde oldugu
goriilmektedir. Destekleyici endiistriler bircok faktorle ana endiistrilerin biiyiimesine
etki etmektedir. Bu faktorler arasindan zamaninda teslimat ve kalite faktorii tim
firmalarda destekleyici endiistrilerin sahip oldugu ve biiylime iizerinde etkili olan
Ozellikler olarak goriilmektedir. Ana endiistrilerin iiretim faaliyetlerinde destekleyici
endiistrilerin etkisi oldukc¢a fazladir. Uretimde kullanilan hammadde ve malzemelerin
oldukca biiylik bir kismui tedarikg¢ilerden saglandigi i¢in bu malzemeler firmanin tiretimi
icin hayati bir dnem tasimaktadir. Bu malzemelerin ise istenilen zamanda firmaya
ulastirilmasi tiretimin kesintisiz olarak devam etmesi ve verimlilik agisindan oldukga
onemlidir. Uretim belli bir planda ve hizda ilerledigi icin gerekli hammadde ve
malzemenin dogru zamanda {iiretime dahil olmasi ¢ok onemlidir. Ozellikle Tam
Zamaninda Uretim felsefesini benimseyen firmalar igin zamaninda teslimat faktorii
olmazsa olmaz Ozelliklerden biridir. Yine Kalite faktorii ana endiistriler i¢in oldukca
onemli kriterlerdendir. Daha Once de bahsedildigi gibi ana enddistrilerin irettikleri
triinlerin kalitesi tedarikgilerinden sagladigi hammadde ve malzemelerin kalitesiyle
iliskilidir. Uretime girdi olarak dahil olan malzemenin kalitesiz olusu cikan nihai
tiriiniin de kalitesiz olmasina sebebiyet verecektir. Bu bakimdan iiretim sistemine dahil
olacak tirliniin kalitesi géz ardi1 edilemeyecek derecede dnemlidir ve ana firmalar da bu
kritere olduk¢a dikkat etmektedirler. Destekleyici endistriler girdi olarak ana
endiistrilere sagladig: tirlinlerini zamaninda teslim ederse ve kaliteli iiriinler iiretirse ana
endiistrilerin biiyimesi lizerinde dogrudan etkili olacaklardir. Maliyet faktorii de ana
endiistrilerin biiyiimesinde zamaninda teslimat ve kalite faktorlerinden sonra en énemli
kriterdir. Eger destekleyici endiistrilerin tiriinleri kalite agisindan diisiik seviyedeyse ve
tirtinler istenilen zamanda teslim edilemiyorsa iirlinlerin maliyetinin diisiik olmas1 ana
endiistriler i¢in ¢cok da bir sey ifade etmemektedir. Miilakatlarda goriisiilen firmalarin bu

yondeki agiklamalarina 6rnek verilecek olursa;

“B firmasu: Ilk olarak kalite yoniinden etkili. Uriin cok ucuz maliyetli olsa bile
istenilen kalitede olmadiktan ve isimizi gormedikten sonra o iiriinii almak tercih sebebi

olmayacaktir.”

“C firmasi: Tabi ki tedarik ettigimiz malzemelerin kalitesi direkt olarak

verdigimiz hizmetin ve tirettigimiz iiriinlerin kalitesine yansimaktadir. Sektorde ilk
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calisigimiz  senelerde tedarik ettigimiz hammaddelerdeki sorunlar nedeniyle
miisterilerimizle yasadigimiz sorunlar, sadece ucuz degil belirli kalite ve standartlarda
hammadde ve yardimct malzeme tedarigi yapmamiz gerektigini bize o6gretti.” ifadeleri

gosterilebilir.

Bu bakimdan, ana endiistriler i¢in maliyet faktori 6nemli bir yer arz etmesine ragmen
tek basina belirleyici ve en onemli kriter olarak goriilmemektedir. Maliyetten Once
dikkat edilmesi gereken kalite faktorii 6n plana ¢ikmaktadir. Bu sebeple ana endiistriler
onem sirasinda Once kalite ve zamaninda teslimat kriterlerini daha sonra maliyet

kriterini tercih etmektedirler.

Zamaninda teslimat, kalite ve maliyet faktorlerini takip eden ve ana endiistrilerin
rekabet avantaji saglayip biliylimelerinde etkili olan diger faktorler arasinda standard:
saglama faktori yer almaktadir. Ana endiistriler, destekleyici endiistrilerden temin
ettikleri triinlerin stirekli aynm1 ozelliklerde olmasina ve hep aymi kalitede iiriin
saglamalarina dikkat etmektedirler. Bu, ana endiistrilerin devamli ayni kalitede ve
ozelliklerde iiriin liretmesi ve tek tip iirlinler meydana getirmesi acisindan oldukca
onemlidir. Her seferinde farkli ozelliklerde ve kalitede {iriiniin gelmesi {retim
sistematiginin saglanamamasina sebep olacaktir ve bir standart yakalanamayacaktir. Bu
da verimlilik kaybina yol acacaktir. Bu bakimdan destekleyici endiistrilerin iiretimde ve
¢ikan nihai tirlinlin standardin1 saglamada etkisi 6nemli derecededir. Diger 6nemli bir
faktor ise destekleyici endiistrilerin zretim kapasitelerinin yeterliligidir. Ana endiistriler
bliylime karar1 alip kapasite artirnmina gittikleri vakit, destekleyici endiistrilerden temin
ettikleri malzemelerin de miktarlarinda artiglar olacaktir. Destekleyici endiistrilerin ise
bu talebe yanit verebilmeleri 6nemli bir konudur. Ana endiistrilerin talep ettigi
miktarlarda {riinli liretme kapasitesine sahip destekleyici endiistrilerin bulunmasi
onlarin tercih edilme sebebi olacaktir ve bu talebi karsilayan destekleyici endiistriler de
ana endiistrilerin biiylimesi iizerinde bir role sahip olacaktir. Yenilik faaliyetlerine katki
da yine destekleyici endiistrilerin biiylime {lizerinde etkisinin bulundugu faktorlerdendir.
Ana endiistrilerin yenilik¢i olmasi ve farklilagsmis tirtinler iireterek pazarda kendine bir
yer edinmesi rekabet iistiinliigii olusturmasi acisindan oldukc¢a 6nemlidir. Bu noktada
ise destekleyici endiistrilere de pay diismektedir. Onlarla isbirligi i¢inde olarak ve

stirekli iletisim halinde kalarak fikir aligverisi yapmak yenilik¢i {iriinler liretmek icin
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onemli bir adimdir. Yenilik faaliyetlerinde destekleyici endiistrileri siirece erken
asamada dahil etmeleri veya sagladigi hammadde lizerinde degisiklik talep etmeleri,
onlar1 bu kriteri saglamada 6nemli bir yere koymaktadir. Miilakatlarda goriisiilen

firmalarin bu yondeki agiklamalarina 6rnek verilecek olursa;

“A Firmasi: Tedarik¢ilerin yenilik¢i olmalart da biiyiimemize etki eden unsurlardandir.
Onlarin yapacag bir kapak, pet sise (dizayn anlaminda) ya da itiriiniin igerigindeki bir
limon aromasi vb. alanlarda yapmis olduklar: yenilikler, gelismeler, bize sunduklar:
veni iiriinler de bizlerin biiyiimesine katki sagliyor. Onlara diisen rollerde, yenilik¢i
olma sorumluluklar: var. Ciinkii sektorde farkli kategorilere yonelme oluyor. Pazar
taleplerinde degisiklik oldugu durumlarda o talebe yonelik iiriinler gelistirip bize
sunarsa,  pazarda  bulunmamizi  saglayacak  hareketler  yapabilir.  Pazar
konumlandirmamiz acisindan  katki  saglayabilir. Uriin  farklhilastirmada ya da

cesitlendirmede etkili olabilecegimiz sekilde adimlar atabilir.”

“F Firmasi: Yeni iiriin yapma agsamasinda tedarikgilerden, belli bir hammaddeden belli
bir iiriin yapmak istiyorum deyip onu tiretmesini bekleyebiliyoruz. yeni bir iiriin ya da
sektore giris yapmay: diisiindiigiimiizde iiretim igin kullanilan bir mamulde degisiklik
istegimi tedarik¢iye belirtirim ve bu mamulii onun tiretmesini beklerim. Yeni bir
hammadde arayisini tedarikgilerle paylasiriz. Bu yonlerden onlara sorumluluklar diiger

ve biiyiimeye katkilari olur.”

Destekleyici endiistrilerin biiyiime {izerinde teknik destek konularinda katki saglamalart,
ana endiistrilerle her konuda bilgi paylasiminda bulunmalar1, hizli olmalari, iretimde ve
diger konularda esnek sekilde davranmalari ve kesintisiz hizmet saglamalari sahip
oldugu roller arasinda yer almaktadir. Destekleyici endiistrilerin sahip oldugu bu
ozellikler dogrudan ya da dolayli olarak farkli agirliklarla ana endistrilerin

biiylimesinde etkili unsurlardandir.

Grafik 2’de son iki kriter olarak belirtilen iiretim sisteminde iyilestirmeler (tam
zamanminda tiretim, yalin tiretim) ve temel yeteneklere odaklanma kriterleri incelenen
literatiir kapsaminda belirlenen destekleyici endiistrilerin biiylime iizerinde iistlendigi
rollerdendir. Fakat incelemeye tabi olan firmalarla yapilan goriismeler sonucunda bu

kriterlerin etkisinin olduguna dair herhangi bir ibareye rastlanmamustir.

76



Kalite (in vivo)

Kesintisiz Tedarik Yapma (in vivo) -

Pazar Bilgisi Edinme

Grafik 3: Destekleyici Endiistrilerin Uluslararasilasma Uzerindeki Rolleri

Grafik 3’te ise ana endiistrilerde faaliyette bulunan se¢ilmis firmalarin uluslararasilagsma
siirecinde destekleyici endiistrilerin hangi rollerle etki ettigi goriilmektedir. En etkili
olarak goriilen faktor kalite faktoriidiir. Destekleyici endiistrilerden tedarik edilen
tirtinlerin kalitesi ana endiistrilerin iiretimini yapacagi tirlinlerin kalitesini etkilemektedir
ve bu da uluslararasi arenada mallarinin yer bulmasinda etkili bir unsur olarak
goriilmektedir. Uluslararas1 pazara sunduklar iiriinlerin kalitesi o pazarda rekabetci
avantaj yaratmasinda etkili bir unsurdur ve destekleyici endiistrilere bu asamada rol
diismektedir. Onu takip eden bir diger 6nemli faktor ise destekleyici endiistrilerin
sagladigi maliyet avantajidir. Dusiik fiyath iriinler tedarik etmeleri firmalarin
uluslararas1 pazarlarda yer edinmelerinde etkili bir unsur olarak degerlendirilmektedir.
Firma maliyet liderligine oynayip pazarda kendine bir yer edinme stratejisi belirledigi
takdirde tedarik ettigi iirlinlerin diisiik maliyetli olmasina 6zen gosterecektir ve burada
da destekleyici endiistrilerin diisiik maliyetli iriinler sagliyor olmast etkili bir unsur
olacaktir. Ayn1 zamanda destekleyici endiistrilerin ana endiistrilere kesintisiz olarak
hizmet vermeleri de kayda deger bulunan faktorler arasinda yer almaktadir. Pazar bilgisi
edinme faktorii ise yine incelenen literatiir sonucunda belirlenen uluslararasilagsma
tizerindeki rollerdendir. Uluslararasilasma modelleri arasinda yer alan Sebeke/Ag
Modeli kapsaminda, ana endiistrilerin ag yapisi iginde bulunan ve siirekli iletisim
halinde bulundugu tedarikgiler onlara dig pazarlar hakkinda bilgi saglayabilmektedirler.

Fakat incelemeye tabi olan firmalarla yapilan goriismeler sonucunda, destekleyici

77



enddstrilerin uluslararasilagma tlizerinde pazar bilgisi sagladiklar1 yoniinde herhangi bir

bulguya rastlanmamustir.

Deginilecek bir diger husus ise, firmalarin uluslararasilagsma faaliyetleri biiylime
niyetiyle yapilan bir girisim oldugu icin bu faaliyetler biiyiime faaliyetleri i¢cinde de
degerlendirilebilir. Yani destekleyici endiistrilerin biliyiime {izerindeki rolleri ayni
zamanda uluslararasilagma siirecindeki rolleri i¢cin de gecerli olabilir diyebiliriz.
Destekleyici endiistrilerin zamaninda teslimat yapmalari, kalite agisindan iyi {irlinler
tedarik etmeleri, maliyet avantaji sagliyor ve siirekli ayni standartta iirlin sunuyor
olmalar1 biiylimesi iizerinde olumlu etkiler yaratiyorken ayni zamanda uluslararasi
arenada kendilerine yer bulmalarinda da olumlu etkiler yaratabilmektedir. Bu acidan da
diisiiniilebilmektedir. Ancak her biliylime gerceklestiren firmanin uluslararas faaliyetler
sergiledigi ¢ikariminda bulunamadigimiz i¢in biiylime ve uluslararasilagsma siirecindeki

rolleri ayr1 bir unsur olarak degerlendirme gereksinimi duyulmustur.

Asagida verilen Sekil 3°‘te ise ana endiistrilerin biiylimesinde ve uluslararasilasma
siirecinde etkili olan destekleyici endiistrilerin tiim rolleri ve bu roller arasindaki
iligkiler belirtilmektedir. Miilakata dahil olan tiim firmalar bu iliskisel koda dahil
edilmistir. Destekleyici endiistrilerin biiylime {izerindeki rolleri ve uluslararasilasma
tizerindeki rolleri karigik bir halde sekilde gosterilmektedir. Bu kodlar arasinda en fazla
etkiye sahip olan roller diiz c¢izgi halinde belirtilmistir. Kalindan inceye dogru
gosterilmesinin sebebi ise yogunluklarinin ne derecede oldugunu gostermek amacghidir.
Biiylime ve uluslararasilagsma tlizerindeki roller bir biitiin olarak degerlendirilmistir ve
etkili olma sirasina gore bu sefer kalite, maliyet ve zamaminda teslimat seklinde
stralanmistir. Biiylime tizerindeki rollerde zamaninda teslimat maliyetten once geliyordu
fakat uluslararasilagma tizerindeki rollerde maliyet unsuru daha agir basmaktaydi. Her

iki kodlama tiirii de dikkate alindiginda maliyet unsuru 6n plana dogru ¢ikmaistir.

Sekilde tiim kodlar arasindaki iliskiler ise kesik ¢izgiler seklinde ifade edilmistir. Kalin
olarak belirtilen kesik c¢izgiler o kodlar arasindaki iligkilerin daha kuvvetli oldugunu,
inceye dogru gidildik¢e de kodlar arasindaki iligkilerin yogunlugunun azaldig: ifade
edilmektedir. Buna gore bu sekilden, kalite ve standardi saglama arasindaki iligki

kuvvetli olarak nitelendirilebilir.
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Sekil 3: Biiyiime ve Uluslararasilasma Uzerinde Etkili Olan Kodlar Arasindaki
Tliskiler

Yine ayni sekilde maliyet ve zamaninda teslimat arasindaki, biiylime lizerindeki etkili
rollerden maliyet ile uluslararasilagsma tizerindeki etkili rollerden maliyet avantaji
arasindaki, kalite ve zamaninda teslimat arasindaki ve bilgi paylasimi ile teknik destek
arasindaki iliski kuvvetli olarak nitelendirilebilir. Ayrica yenilik faaliyetlerine katki
unsuru mamul tasarimi ve {irlin c¢esitlendirme unsurlariyla kuvvetli bicimde
iligkilendirilmistir. Mamul tasarimi ve {irlin ¢esitlendirme kodlar1 yenilik faaliyetlerine
katki adl1 ana kodun alt kodlar1 olarak degerlendirilmistir ve analiz o sekilde yapilmistir.
Bu yiizden alt kodlar1 oldugu i¢in aralarindaki iliskide kuvvetli sekilde ifade edilmistir.
Sekildeki diger ince ¢izgilerle belirlenmis olan iligkiler diisiik seviyede iliskiler oldugu

i¢in fazla anlamli bulunmamustir.
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SONUC VE ONERILER

Kapitalist ve neoliberal goriislerin egemen bir hal almas1 ve serbest piyasa ekonomisinin
piyasalar1 etkisi altina almasi rekabetin siddetlenmesine sebep olmustur. Piyasada
faaliyet goOsteren firmalar siirdiiriilebilir rekabet avantaji saglamak, karliliklarini
maksimum seviyeye c¢ikarmak ve pazar paylarimi arttirmak arzusuyla cesitli stratejik
faaliyetler sergilemektedirler. Firmalar bu amaglar1 gerceklestirmek lizere biliylime ve
uluslararasilagsma faaliyetlerinde bulunurlar. Bu faaliyetleri gerceklestirmeden once de
firma amag ve hedeflerine uygun biiylime ve uluslararasilagma stratejileri belirlerler. Bu
stratejiler hayata gecirilirken ise firma bir¢ok faktor tarafindan dogrudan veya dolaylh
sekilde etkilenmektedir. Firmalarin biiyiime ve uluslararasilagma siirecinde etkisinden
bahsedilebilecek 6nemli bir faktdr de onlara girdi saglayan destekleyici endiistriler yani
tedarikgilerdir. Bu ¢alisma da destekleyici endiistrilerin, biiylime ve uluslararasilasma
slirecinde kasti 6rneklem yoluyla se¢ilmis ana endiistri firmalarina hangi rollerle etki
ettigini belirlemek amaciyla yapilmistir. Belirlenen ama¢ dogrultusunda iki temel

arastirma sorusu belirlenmistir ve ¢calisma bu sorular ¢er¢evesinde sekillenip ilerlemistir.

Bu calisma nitel bir calisma olarak tasarlanmistir. Arastirma sorulari g¢ergevesinde
hazirlanan miilakat sorular1 kasti 6rneklem yoluyla segilmis, bir¢ok tedarik¢isi bulunan
ve uluslararasilasma faaliyetleri de bulunan orta ve biiyiikk Olcege sahip ana
endiistrilerde faaliyette bulunan firmalara yonlendirilmistir. Ilgili literatiiriin incelenmesi
sonucu elde edilen ikincil verilere ek olarak, nitel bir ¢aligmayla dogrudan firmalarla
miilakat gerceklestirme neticesinde elde edilen birincil verilere de ihtiya¢ duyulmustur.
Bu wverilerin literatiire katki saglayacagi diisiintilmiistiir. Calismada, ana endiistri
firmalarimin biiylimesinde ve uluslararasilagsma siireglerinde destekleyici endiistrilerin
roliinii belirlemek amaciyla dncelikle firmalarin biiylime ve uluslararasilagma siiregleri,
gerekceleri, uyguladiklar stratejiler ve bu siirecte etkilendikleri faktorler incelenmistir.
Bu literatiir incelemesi sonucunda ana endiistrilerde bulunan firmalarin destekleyici
endiistrilerle yani tedarikgilerle stratejik isbirlikleri yapmak suretiyle ¢esitli iliskilerde
bulunduklar1 (6rnegin; dis kaynak kullanimi yoluna gitmeleri), bir¢ok acidan (kalite,
maliyet, yenilik, teslimat gibi) yarar sagladiklari, rekabet stratejilerini gergeklestirmede
(6rnegin; maliyet liderligi, farklilastirma) etkisinin oldugu goriilmiistiir. Bu kapsamda

destekleyici endiistrilerin, ana endiistri firmalar1 i¢in olduk¢a 6nemli bir yer tuttugu ve
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bir ig ortagi olarak goriildiigli anlagilarak aralarindaki iliskinin ve se¢im siirecinin nasil
oldugunun idrak edilmesi agisindan bu konular ¢er¢evesinde arastirma yapilmistir. Bu
arastirma sonucu edinilen ikincil veriler ve ¢alisma kapsaminda secilen ana endiistri
firmalarindan elde edilen birincil veriler dikkate alindiginda iki tiir veri arasinda ana
endiistrilerin biiylime ve uluslararasilasmasinda destekleyici endiistri firmalarinin rolleri
benzer yonler igermektedir. Ayrica birincil verilerin analizi sonucunda ikincil verilere

ek olarak yeni bulgular da elde edilmistir.

Calismanin arastirma sorularindan ilki olan “Ana endiistrilerin biiylimesinde
destekleyici endiistrilerin rolii nedir?” sorusuna cevaben birincil ve ikincil verilerden

elde edilen bulgular s6yledir:

v Ana endiistrilerde bulunan firmalarin biiyiimesinde destekleyici endiistrilerin;
zamaninda teslimat, kalite, maliyet, standardi saglama, iiretim kapasitelerinin
yeterliligi, yenilik faaliyetlerine katki, teknik destek, bilgi paylasimi, hiz,
esneklik, kesintisiz hizmet, iiretim sisteminde iyilestirmeler (tam zamaninda
iiretim, yalin iiretim) ve temel yeteneklere odaklanma konularinda rollerinin

oldugu tespit edilmistir.

Ana endiistri firmalarinin tiretim faaliyetlerinde destekleyici endiistrilerin pay1 oldukca
artis goOstermistir. Bu oranin artmasiyla beraber aralarinda bagimlilik derecesinde
iliskiler olusmustur. Bu iliskiler ise isbirlik¢i bir yonde ilerlemeye baslamistir.
Iliskilerin bu denli sik1 olmasi ve iiretimdeki etkilerinin bu kadar cogalmasi biiyiimesi
tizerinde de belirtilen etkilerin siddetinin artmasina sebebiyet vermektedir. Destekleyici
endistrilerden saglanan mamul ve malzemelerin niteligi ana endiistri firmalarinin
tiretimini gergeklestirdigi Uriinlerin niteligini etkilemektedir. Bu ylizden kaliteli, diisiik
maliyetli ve yenilikg¢i tiriinler sunmasi destekleyici endiistrilerden temin ettigi tiriinlerin
kalitesiyle, maliyetiyle ve yenilige uyumlu olup olmamasiyla yakindan ilgilidir. Bu
bakimdan ana endiistrilerin biiylimesinde destekleyici endiistrilerin katkis1 gbz ardi

edilemeyecek derecede fazladir.

Aragtirma sorularindan ikincisi ise “Ana endiistrilerin uluslararasilagsma siirecinde
destekleyici endiistrilerin rolii nedir?” sorusudur. Bu soruya cevaben birincil ve ikincil

verilerden elde edilen bulgular ise soyledir:
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v' Ana endiistri firmalariin uluslararasilagsma siirecinde destekleyici endiistrilerin;
kalite, maliyet avantaji, kesintisiz tedarik yapma ve pazar bilgisi edinme

konularinda katkisinin oldugu tespit edilmistir.

Destekleyici endiistrilerin ana endiistrilerde faaliyet gosteren firmalara Kaliteli ve
maliyeti diisiik triinler saglamasi, ana endiistri firmalarmin dis pazarlarda rekabetgi
konum elde edip kendine pazar payr saglamasina yardimci olmaktadir. Yine aym
sekilde ihtiya¢c duyulan mamulleri kesintisiz sekilde tedarik etmesi dis pazarlarda
faaliyette bulunmasinda katki saglamaktadir. Dis pazarlar hakkinda bilgi edinmesi ise
uluslararasilasma modellerinden olan Sebeke/Ag Modeli’ne dayali olarak, ana endiistri
firmalarinin ag yapisi i¢inde bulunan tedarikgilerle olan iliskileri sonucunda elde ettigi
pazar bilgileri sayesinde uluslararast pazarlar hakkinda bilgi sahibi olmasmni

saglamaktadir ve uluslararasilagmasi iizerinde olumlu etki etmektedir.

Uluslararasilasma faaliyetleri de karlilik oranlarini ve pazar paylarini arttirma, rekabet
Ustiinliigii olusturma gibi amaglarla yapilmasindan dolay1r biiyiime niyetiyle
gerceklestirilen faaliyetler olarak nitelendirilmistir ve ¢alismada da bir biiylime segenegi
olarak degerlendirilmistir. Bu bakimdan destekleyici endiistrilerin biiyiime tizerindeki

rolleri ana endiistri firmalarinin uluslararasilagmasi lizerinde de etkili olabilir diyebiliriz.

Bu c¢alisma ile elde edilen bulgularin yazina olduk¢a onemli katkilar saglayacag:
diistiniilmektedir. ilgili literatiir tarandig1 takdirde ana endiistri firmalarmin biiyiimesi ve
uluslararasilagsma siirecleri, nedenleri, stratejileri ve konuyla alakali modellerle ilgili
yapilmis ¢alismalara oldukca sik rastlamak miimkiindiir. Destekleyici endiistrilerle olan
iliskilere, onlarin 6nemine ve se¢im yontemlerine yine aym sekilde ulasabilmekteyiz.
Fakat dogrudan ana endiistri firmalarinin biiylime ve uluslararasilasma siirecinde
destekleyici endiistrilerin nasil roller iistlendigi, hangi faktorlerle etki ettigi iizerinde
fazla durulmamistir. Bu c¢alismayla, destekleyici endiistrilerin hangi rollerle ana
endiistrilerin biiyiimesinde ve uluslararasilasma siirecinde etkisini gosterdigi ortaya
koyulmustur ve alandaki boslugu doldurmasi hedeflenmistir. Destekleyici endiistrilerin,
ana enddistrilerin bliylime ve uluslararasilagsma siirecinde nasil roller iistlendiginin, nasil
katkilar1 oldugunun farkinda olunmasi, bu siiregte onlara gereken 6nemin verilmesinin,
uygun iligki ve igbirligi icinde olunmas1 gerektiginin anlagilmasi bakimindan énemli bir

yer tutmaktadir.
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Bu bakimdan calisma, daha sonra bu konuda yapilacak olan aragtirmalara bir alt yap1
niteliginde olabilir. Arastirma amaci ve sorular1 kapsaminda hazirlanan ve ekte sunulan
miilakat sorular gelistirilerek ve daha fazla sayida firmayla goriisiilerek daha kapsamli
bir ¢alisma yapilabilir. Bu ¢alisma nitel bir ¢alisma olarak planlanmistir ve fazla sayida
firmayla miilakat gerceklestirilmemistir. Sonraki ¢aligmalar nicel c¢alisma olarak

tasarlanip daha fazla sayida firmaya anketler ulastirilarak daha fazla veri elde edilebilir.
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EKLER
Ek 1: Miilakat Sorular

Soru 1: Firmanizin biiyliime gerekgeleri nelerdir?

Soru 2: Biiylime siirecinizi kisaca anlatir misimiz? Bu siirecte biliylimenizde hangi

faktorler etkili oldu?

Soru 3: Kag tedarikgiyle calistyorsunuz? Tedarikgilerinizle stirekli ve diizenli

iliskileriniz var m1?

Soru 4: Destekleyici endiistrilerin/tedarik¢ilerin firmanizin biiylimesinde katkisi
oldugunu diisiiniiyor musunuz? Oyleyse hangi ydnlerden katki sagladigim

diisiiniiyorsunuz?

Soru 5: Firmanizin biiylime stratejilerini belirlerken tedarikg¢ilere ne gibi roller diisiiyor?

Onlara sorumluluklar yiikliiyor musunuz?
Soru 6: Nihai iiriinlerinizin i¢inde tedarikgilerinizin ortalama katkis1 nedir?

Soru 7: Uluslararasilasma kararin1 ne zaman aldiniz? Bu karar1 almanizdaki etkenler

nelerdir? Tedarikgileriniz bu karariizda etkili oldu mu?
Soru 8: Uluslararasilagma diizeyiniz, nedenleriniz nelerdir?

Soru 9: Uluslararasilagsma siirecinizde destekleyici endiistrilerin/tedarik¢ilerin rolii

oldugunu diisiiniiyor musunuz? Oyleyse bu roller nelerdir?

Soru 10: Firmanizin biliylimesinde ve uluslararasilasma siirecinde destekleyici
endistrilerin ~ sahip oldugu hangi oOzelliklerle size avantaj saglayacagini

diistinliyorsunuz?
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